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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri dengan 
impulsif buying pada mahasiswa. Penelitian ini merupakan penelitian korelasi 
dengan menggunakan teknik pengumpulan data berupa skala kontrol diri dan skala 
impulse buying. Subjek penelitian berjumlah 50 menggunakan teknik simple random 
sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan 
antara kontrol diri dengan impulse buying pada mahasiswa. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Berbelanja untuk membeli suatu barang kebutuhan sehari-hari adalah hal yang 
wajar. Namun kegiatan berbelanja menjadi tidak wajar saat seseorang melakukan 
pembelian hanya untuk memenuhi keinginannya dan dilakukan secara impulsif 
atau tanpa perencanaan. Hal itu cenderung merugikan individu, karena biasanya 
individu yang melakukan pembelian secara impulsif akan membeli barang atau 
produk yang sebenarnya tidak dibutuhkan. 
Impulse buying adalah suatu proses pembelian yang dilakukan dengan cara 
tiba-tiba, cepat, dan tanpa adanya perencanaan terlebih dahulu. Modern market 
seperti supermarket, hipermarket, atau minimaket merupakan lahan subur 
tumbuhnya pembelian impulsif. Saat ini individu juga menemukan tempat baru 
untuk melepaskan keinginan belanja di situs belanja online. 
Keputusan pembelian impulsif lebih menggunakan emosi ketimbang logika. 
Model klasik dalam lima tahap proses pembelian yang mencakup evaluasi 
alternatif, pengenalan masalah, pencarian informasi, keputusan pembelian, dan 
perilaku pasca pembelian, tidak berlaku pada pembelian impulsif. 
Jika modern market dan e-commerce menjadi lahan subur dalam terjadinya 
pembelian impulsif dapat dipahami, mengingat di dua lokasi itulah kontak 



































langsung terjadi antara konsumen dengan aneka produk dan tenaga penjual (SPG). 
Pada e-commerce konsumen bisa merasa begitu enggage dengan produk, karena 
produk terlihat ada di depan mata dan terasa dalam genggaman. 
Modern outlet berusaha membangun pembelian impulsif dengan tata cahaya, 
tampilan interior, tata letak barang yang memikat serta tenaga penjual yang ramah. 
Pertanyaanya adalah apakah tampilan modern outlet dapat mempengaruhi 
pembelian impulsif? Beberapa riset menunjukan korelasi positif di antara 
keduanya. 
Salah satunya riset yang dilakukan Kristian Yudha Peranginangin dari 
Universitas Indonesia melalui tesisnya: “Perilaku Pembelian Impulsif Pada 
Hypermarket Carrefour Jakarta” tahun 2011 lalu. Hasilnya ada hubungan positif 
antara suasana atmosfir gerai toko terhadap pembelian impulsif. Atmosfir yang 
dimaksud mencakup tampilan interior, eksterior, alunan musik, suhu udara, 
wewangian, kebersihan, karyawan toko, dan lain-lain (kompasiana.com). 
Kebanyakan masyarakat Indonesia terutama generasi muda yang masih dalam 
usia yang produktif sekitar (18-29 tahun) atau yang lebih dikenal dengan generasi 
millenial memiliki rencana untuk membelanjakan uang mereka untuk membeli 
barang-barang mewah ditahun depan dibandingkan dengan tahun ini. Hal itu 
disimpulkan itu berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Mastercard 
dengan melakukan wawancara kepada generasi milenial yang telah dilaksanakan 
pada bulan mei dan juni di tahun 2015. Penelitian ini diikuti kurang lebih sekitar 



































2.272 generasi millenial dari berbagai negara di Asia Pasifik, antara lain Indonesia, 
China, Korea Selatan, Vietnam, hongkong, dan Thailand. 
Dalam riset itu, 47% responden dari Indonesia berkeinginan untuk belanja 
barang-barang mewah di tahun depan. Di negara-negara Asia pasifik, kebanyakan 
para pembeli 40% memiliki keinginan membelanjakan uang mereka dengan 
jumlah yang sama seperti tahun lalu, 22% para pembeli memiliki rencana untuk 
lebih hemat dalam belanja, sedangkan 19% memiliki rencana untuk 
membelanjakan lebih banyak daripada tahun sebelumnya 
Barang-barang mewah yang sangat sering sekali dibeli adalah barang-barang 
teknologi canggih seperti handphone, yakni sebanyak 25% dari para generasi 
millennial di Asia Pasifik memiliki rencana untuk belanja barang seperti 
handphone di tahun yang akan datang, dilanjutkan dengan pembelian pakaian 
ciptaan para desainer dan barang-barang terbuat dari kulit 17%, beserta perhiasan 
17%. 
Seperempat dari generasi millennial di beberapa negara Asia Pasifik memiliki 
rencana untuk membelanjakan sejumlah nilai yang sangat signifikan untuk barang 
yang memiliki teknologi terbaru seperti smartphone di tahun yang akan datang. 
Hal ini menggambarkan adanya sebuah pergeseran, dari membeli pakaian 
rancangan desainer dan perhiasan kini lebih memilih alat komunikasi berteknologi 
tinggi,” tutur Eric Schneider, Region Head, Asia Pasifik, MasterCard Advisors, 
saat memberikan pernyataan resmi yang diterima CNN Indonesia. 



































Selain itu, kebanyakan dari generasi millennial di Indonesia 61 % dan India 
50% lebih memilih untuk belanja barang mewah dari produk lokal. Lain halnya 
dengan generasi millenial yang ada di Vietnam 60%, China 66%, Hong Kong 52%, 
dan Korea Selatan 59% yang kebanyakan lebih memilih barang-barang branded 
dari negara barat dibandingkan memilih produk lokal ataupun produk-produk asal 
Asia lainnya. 
Selanjutnya, penelitian ini mengungkapkan bahwa separuh dari generasi 
millennial di Indonesia 50% dan di Thailand 60% adalah pelanggan paling 
impulsif di Asia Pasifik, di mana setidaknya separuh dari pembelian barang-barang 
mewah dilakukan dengan spontan, di atas rata-rata regional yaitu 26%. 
Setengah responden yang berasal dari Indonesia 50% lebih memilih belanja 
barang-barang mewah di outlet lokal dengan harga yang wajar, sedangkan sisanya 
belanja barang branded ketika sedang liburan ke luar negeri. Sangat berbeda 
dengan konsumen yang ada di China yang cenderung memiliki keinginan lebih 
besar untuk belanja barang mewah di sebuah toko saat sedang liburan ke luar 
negeri (Primadhyta, CNN Indonesia, 2015). 
(Loudon & Bitta, 1993) mengatakan impulse buying adalah pembelian yang 
dilakukan tanpa adanya perencanaan. “Impulsive buying or unplanned purchasing 
is another consumer purchasing pattern. As the term implies, the purchase that 
consumers do not specifically planned”. Ini berarti bahwa impulse buying adalah 



































salah satu jenis perilaku individu, dimana hal tersebut terlihat dari pembelian 
konsumen yang dilakukan tanpa perencanaan yang rinci. 
Adanya perencanaan atau tidak, pembelian yang dilakukan individu telah 
menarik perhatian peneliti dan praktisi sejak beberapa puluh tahun yang lalu. Point 
Of Purchase Advertising Institude (POPAI) mengatakan bahwa sekitar 75% 
pembelian di supermarket tanpa adanya perencanaan. Para ahli mengatakan 
pembelian tanpa rencana telah tumbuh secara signifikan dalam masyarakat. Ini 
disebabkan, individu sering melakukan pembelian berdasarkan keinginan, mood, 
atau emosi (Verplanken dan Herabadi, 2001). 
(Verplanken dan Herabadi, 2001) impulse buying memiliki definisi sebagai 
pembelian yang tidak rasional dan diasosiasikan dengan pembelian yang tiba-tiba 
dan tanpa ada perencanaan, diikuti dengan adanya konflik pikiran dan dorongan 
emosional. Dorongan emosional tersebut terkait dengan adanya perasaan yang 
intens yang ditunjukan dengan melakukan pembelian karena adanya dorongan 
untuk membeli suatu produk dengan cepat, mengabaikan akibat negatif, 
merasakan rasa puas dan mengalami konflik di dalam pikiran. 
(Solomon dan Rabolt ,2009) mengatakan bahwa impulse buying adalah suatu 
keadaan yang terjadi ketika individu merasakan perasaan terdesak secara tiba-tiba 
yang tidak dapat dicegah. Kecenderungan membeli secara tiba-tiba ini umumnya 
dapat membuat konsumen percaya bahwa perbuatan tersebut adalah hal yang 
wajar. Cobb dan Hayer (dalam Semuel, 2006) klasifikasikan suatu pembelian 



































impulsif terjadi apabila tidak adanya tujuan pembelian terhadap barang atau 
produk tertentu pada saat berada didalam toko.  
(Engel dan Blackwell, 1995) mengartikan pembelian impulsif (impulse buying) 
ini sebagai sebuah perilaku pembelian yang dilakukan tanpa rencana sebelumnya 
atau ketetapan pembelian dilakukan pada saat berada didalam toko. 
Kecenderungan pembelian impulsif ini digambarkan sebagai tingkat dimana 
seorang individu mungkin melakukan pembelian yang tanpa disengaja, spontan, 
dan tidak memikirkan akibatnya (Weun, 1997). Perilaku pembelian impulsif juga 
terlihat terburu-buru, perbuatan tanpa adanya pemikiran, dan tanpa pertimbangan 
dari semua informasi yang diterima (Kacen, 2002). 
Perilaku impulse buying semakin berkembang. Berbagai negara di Asia 
Tenggara, salah satunya Indonesia sedang mengalami pertumbuhan ekonomi yang 
terus di dorong oleh adanya konsumsi pribadi. Berbelanja adalah kegiatan yang 
menyenangkan bagi banyak orang. Sehingga orang sulit meninggalkan kebiasaan 
belanja tersebut.  
Menurut (Utami & Sumaryono, 2008) pembelian ini lebih sering dikaitkan 
dengan remaja yang masih labil. Aktivitas berbelanja seperti itu termasuk pola 
berbelanja individu yang disebut sebagai belanja impulsif atau impulse buying. 
Menurut Rodin (dalam Utami & Sumaryono, 2008) perilaku pembelian 
impulsif sebenarnya bisa diminimalisir, apabila mahasiswa memiliki kontrol 



































terhadap dirinya, dengan cara merencanakan dengan matang sebelum membeli 
barang atau produk agar dapat meminimalisir pembelian impulsif. 
Faktor yang menyababkan pembelian impulsif antara lain harga yang murah, 
adanya keinginan, service outlet, penataan produk, barang gampang disimpan, 
lokasi penjualan, usia, dan gender. Sedangkan aspek dari pembelian impulsif 
adalah individu yang hilang kendali. 
Thompson (dalam Utami & Sumaryono, 2008) menyatakan bahwa unsur utama 
yang menjadi poin penting dalam manifestasi kontrol diri ialah keyakinan individu 
terhadap dirinya dalam mencapai hasil yang diinginkan dengan cara 
mengendalikan emosi dan dorongan dari dalam dirinya. Di saat inilah mereka bisa 
atau tidak melakukan pemantauan terhadap dirinya. Individu dengan kontrol yang 
tinggi cenderung memperhatikan cara-cara yang tepat untuk berperilaku dalam 
situasi yang bervariasi. 
Kontrol diri juga merupakan salah satu faktor internal yang dapat 
mempengaruhi kecenderungan impulse buying (Baumeister, 2002). Kontrol diri 
berkaitan dengan bagaimana individu mampu mengendalikan emosi serta 
dorongan dari dalam dirinya (Hurlock, 1990). Menurut Harter (dalam Diba, 2014) 
menyatakan bahwa dalam diri seseorang terdapat suatu sistem pengaturan diri 
(self-regulation) yang memusatkan perhatian pada pengontrolan diri (self-control). 
Proses pengontrolan diri ini menjelaskan bagaimana diri mengatur dan 



































mengendalikan perilaku dalam menjalani kehidupan sesuai dengan kemampuan 
individu dalam mengendalikan perilaku. 
Menurut Naomi dan Mayasari, (2008) kontrol diri (self control) terbentuknya 
suatu reaksi yang ditujukan untuk mengganti sesuatu dengan yang lain, misalnya 
reaksi saat mengalihkan perhatian dari suatu hal yang diinginkan, mengubah 
emosi, menahan dorongan tertentu serta memperbaiki kinerja. Chita, dkk., (2015) 
menyatakan bahwa kontrol diri menggambarkan keputusan individu melalui 
pertimbangan kognitif untuk menyatukan perilaku yang telah disusun guna 
meningkatkan hasil dan tujuan tertentu sebagaimana yang diinginkan.  
Kontrol diri menurut Tangney, Baumister, dan Boone (2004) adalah 
kemampuan untuk mengesampingkan atau mengubah respons batin seseorang, 
serta mencegah kecenderungan perilaku yang tidak diinginkan dan menahan diri 
dari melakukan perilaku tersebut Berdasarkan konsep Tangney, Baumister, dan 
Boone, (2004) terdapat tiga aspek dalam kemampuan mengontrol diri, yaitu 
breaking habits (melanggar kebiasaan) merupakan sesuatu yang berkaitan dengan 
melakukan perilaku diluar dari kebiasaan yang sering dilakukannya, resisting 
temptation (menahan godaan) merupakan sesuatu yang berkaitan dengan penilaian 
individu terhadap regulasi diri mereka di dalam menahan godaan, dan self- 
discipline (disiplin diri) mengacu pada kemampuan yang mencerminkan 
kemampuan diri untuk mengontrol diri individu dari hal-hal lain yang dapat 
mengganggu konsentrasinya. Kurangnya kontrol diri pada remaja, menyebabkan 



































perlunya kontrol diri terhadap budaya konsumtif yang semakin berkembang. 
Karena kegagalan dalam kontrol diri dapat menyebabkan terjadinya impulse 
buying (Baumeister, 2002). Hal ini dapat terjadi karena produk-produk yang 
ditawarkan menarik minat individu (Divianto, 2013). Penelitian yang dilakukan 
oleh Sultan, Joireman dan Sprott (2012) untuk menguji efek latihan kontrol diri 
mendapatkan bahwa latihan dalam meningkatkan kontrol diri dapat mengurangi 
tindakan impulse buying.  
Kontrol diri membuat individu bisa memandu, mengarahkan dan mengatur 
dirinya dengan kuat untuk mengarah pada sesuatu yang positif (Lazarus, 1976). 
Kontrol diri tidak menerima respon yang datang dengan cara mengganti dengan 
respon yang positif. Respon tersebut tergantung dari perubahan emosi, pemikiran, 
perubahan tingkah laku, dan pengaturan dorongan (Baumeister, 2002). Perubahan 
tingkah laku yang terjadi pada remaja dikarenakan adanya kematangan emosi-
emosi individu yang belum stabil, sehingga mendorong berbagai gejala dalam 
perilaku pembelian yang tidak wajar (Diba, 2014).  
Remaja adalah masa perpindahan dari masa akhir anak anak hingga masa awal 
dewasa, yang dimulai dari usia sekitar 10 hingga 12 tahun dan berakhir pada usia 
18 tahun hingga 22 tahun (Santrock, 2002). Masa remaja ditandai dengan 
pertambahan berat dan tinggi badan yang dramatis, perubahan fisik yang cepat, 
perubahan bentuk tubuh, dan perkembangan seksual seperti pembesaran buah 
dada, tumbuhnya bulu dibagian tertentu, perkembangan pinggang, dan perubahan 



































suara. Remaja ialah sosok yang sedang dalam perkembangan fisik maupun 
seksual.  
Masa remaja adalah suatu masa dimana seseorang memulai interaksi sosialnya 
lebih luas. Menjalin hubungan sosial yang baik, diperlukan kemampuan 
bersosialisasi yang baik juga. Kemampuan adaptasi dalam lingkungan sosial 
tergantung dari pengetahuan yang dimiliki, kepribadian, sikap perilaku, dan 
kemampuan mengendalikan emosi.  Sikap yang diperlukan dalam pergaulan sosial 
pada remaja, antara lain ramah kepada orang yang lebih tua usianya, kesan rapi 
dan bersih dalam berpakaian, tidak mudah marah, berfikiran positif, selera humor, 
dan berpandangan luas dengan ide-ide yang kreatif dan segar untuk membangun 
suasana pergaulan.   
Bagi remaja penampilan fisik adalah satu-satunya yang mampu menarik 
perhatian orang lain maupun lawan jenisnya. Mereka cenderung lebih 
mementingkan daya tarik fisik dalam proses bersosialisasi. Ketidak puasan pada 
penampilan diri juga berpengaruh negatif pada kehidupan keluarga, sekolah, 
pekerjaan, dan sosial.  Untuk membentuk citra diri seorang individu, seringkali hal 
tersebut masuk dalam konsep tentang bagaimana individu mencoba untuk 
menampilkan diri agar menarik. Saat ini banyak sekali iklan dan tayangan televisi 
yang mengutamakan kecantikan dan ketampanan. Melalui dunia fashion, sangat 
mempengaruhi pikiran individu ketika ketampanan dan kecantikan individu 
diidentikan dengan penampilan. Akibatnya banyak individu yang merasa rendah 



































diri. Setiap remaja memiliki ciri khas dalam berpenampilan untuk menarik 
perhatian teman sebayanya (Mahdalela, 1998). 
Hal yang penting dalam masa remaja adalah daya tarik fisik dan penampilan 
luar.  sesuai dengan karakteristi seorang remaja yang selalu senang berpenampilan 
menarik dan dipuji yang mengakibatkan mereka mudah sekali untuk terjerumus 
dalam perilaku konsumtif. Hal tersebut sejalan dengan pendapat (Haditono, 1995) 
kebanyakan remaja melakukan kegiatan membeli karena remaja memiliki 
karakteristik tersendiri dalam hal berdandan, penampilan, gaya rambut, berpakaian 
sehingga mendorong remaja untuk melakukan pembelian untuk keperluan 
tersebut. Konsumtifisme adalah gaya hidup secara konsumtif, yakni orang yang 
konsumtif biasanya tidak lagi mempertimbangkan manfaat atau fungsi ketika 
melakukan pembelian (Amstrong, 2008).  
(Lina dan Rosyid, 1997) tren fashion yang selalu berubah-ubah membuat 
remaja berperilaku konsumtif. Dalam penelitianya berdasarkan locus of control 
mengamati bahwa remaja membelanjakan uangnya lebih banyak. Tak heran, jika 
banyak industri fashion pun berlomba-lomba membuat produk fashion. Tujuannya 
adalah untuk mempengaruhi para remaja agar dapat tampil menarik dengan 
membeli produknya. Hal ini yang mempengaruhi psikologis bagi kehidupan 
pembelinya dengan membeli produk fashion seperti celana, bau, kerudung, dsb. 
Sehingga memicu munculnya berbagai gejala dalam perilaku pembelian yang 
tidak wajar atau biasanya kita sebut dengan perilaku konsumtif.  



































Berdasarkan fenomena tersebut penelitian ini memilih subyek mahasiswa. 
Mahasiswa yang berusia 18-22 tahun masuk dalam kategori remaja sesuai dengan 
pernyataan (Santrock, 2002) dimana masa remaja akhir dimulai dari usia 18 tahun 
dan berakhir pada usia 22 tahun. Mahasiswa seringkali menjadi target pemasaran 
berbagai macam produk industri. Karena karakteristik mereka yang  masih labil 
dan mudah dipengaruhi, sehingga mahasiswa memang selalu diidentikan dengan 
perilaku membeli yang impulsive. Karena pada masa perkembangan mahasiswa 
masuk dalam periode yang baru untuk penyesuaian diri dan lebih memperhatikan 
penampilannya. Mahasiswa senang kalau dinilai fashionable. 
Oleh karena itu, berdasarkan latar belakang masalah tersebut peneliti memilih 
judul penelitian mengenai “Hubungan Kontrol Diri Dengan Impulse Buying Pada 
Mahasiswa. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang tersebut maka rumusan masalah yang dapat 
disimpulkan yaitu “Apakah terdapat hubungan antara kontrol diri dengan impulse 
buying pada mahasiswa?” 
C. Keaslian Penelitian 
Ana Fitriana (2016) menyimpulkan bahwa faktor yang mempengaruhi 
pembelian impulsif adalah pengadaan barang, pengelompokkan barang, 
penyusunan barang dan pencahayaan. Faktor penyusunan barang dan pencahayaan 



































memiliki pengaruh yang paling kuat dengan koefisien sebesar 0,329 dibandingkan 
pengelompokkan barang (koefisien sebesar 0,320) dan pengadaan barang 
(koefisien sebesar 0,279) dalam mempengaruhi pembelian impulsif konsumen 
Indomaret di Pontianak. 
Penelitian yang dilakukan (Diba, 2014) menyimpulkan bahwa keseluruhan 
subjek antara remaja putri dan remaja putra memiliki perbedaan dalam hal 
pembelian impulsif. Remaja putra melakukan bentuk-bentuk perilaku seperti, 
langsung membeli barang yang diingikan dan dibutuhkan tanpa melakukan hal-hal 
yang dapat mempengaruhi pembelian impulsive dan tidak pernah merubah tujuan 
pembelian saat berada di pusat perbelanjaan. Sedangkan pada keseluruhan subjek 
remaja putri ditandai  cenderung membeli secara spontan atau tiba-tiba, melakukan 
pembelian karena tertarik dan rasa ingin memiliki yang kuat, membeli barang 
karena tertarik dengan promosi, keinginan mengikuti trend, keinginan membeli 
barang karena menyukai warna barang, , dan tidak memikirkan dengan baik 
dampak dari kegiatan membelinya tersebut. 
Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Larasati & Budiani, 2014) 
Berdasarkan hasil analisis data yang diperoleh variabel kontrol diri dan pembelian 
impulsif adalah p = 0,000 sedangkan nilai korelasinya sebesar (r = -0,496). Hal 
tersebut berarti nilai signifkansinya lebih kecil dari 0,05 (p = 0,000 < 0,05). 
Sehingga dapat disimpulkan bila terjadi hubungan yang signifikan antara variabel 
kontrol diri dan pembelian impulsif, serta menghasilkan arah hubungan yang 



































negatif. Ini berarti makin tinggi kontrol diri individu, maka makin rendah pula 
pembelian impulsifnya. 
Dalam penelitian yang dilakukan (Anggraini & Mariyanti, 2014) Setelah 
dilakukan pengolahan data maka mendapatkan hasil penelitian korelasi sebesar -
0,304 dengan sig 0,002 (p<0,05), artinya terdapat hubungan negatif yang cukup 
dan signifikan antara kontrol diri dengan perilaku konsumtif pada mahasiswi 
Universitas Esa Unggul. Artinya semakin kuat kontrol diri mahasiswi maka 
semakin rendah perilaku konsumtif mahasiswi tersebut. Sebaliknya semakin lemah 
kontrol diri mahasiswi maka semakin tinggi perilaku konsumtif mahasiswi 
Universitas Esa Unggul. 
Menurut penelitian (Novita Oping,S. Lapian, & Soegoto, 2015) menjelaskan 
bahwa motivasi, persepsi, dan pembelajaran berpengaruh secara simultan dan 
parsial terhadap impulse buying dengan nilai koefisien yang signifikan. 
Berdasarkan hasil penelitian yang ada, dapat dijelaskan bahwa motovasi sangat 
berpengaruh terhadap impulse buying, begitu juga dengan persepsi dan 
pembelajaran sangat berpengaruh terhadap impulse buying. 
(Verplanken & Sato, 2011) Berpendapat bahwa peraturan terhadap praktik 
menyesatkan yang bergerak pada kerentanan pembelian impulsif dapat dipertajam 
dengan penyediaan informasi kepada individu dan penjual yang bertujuan untuk 
memperkuat kapasitas kontrol diri individu dapat mengurangi konsekuensi 
merugikan dari pembelian impulsif. 



































Sedangkan menurut penelitian ( Mendenhall, 2015) berpendapat bahwa dengan 
latihan yang dilakukan berkali-kali dapat meningkatkan kontrol diri dalam berbagai 
domain termasuk pembelian impulsif, perjudian, minum, dan makan. Secara 
khusus, ada kemungkinan bahwa seiring waktu seseorang terlibat dalam fisik atau 
latihan kognitif, mereka belajar untuk menantang keyakinan bahwa kontrol diri 
selalu menipis. Jika benar, "kepercayaan ketahanan" baru ini kemudian bisa 
menjadi penyangga yang penting terhadap penipisan ego dalam situasi yang 
membutuhkan kontrol diri. Misalnya, ketika dihadapkan dengan keputusan 
pembelian impulsif.  
Penelitian yang dilakukan (Martin S. Hagger, Chantelle Wood, and Chris Stiff, 
2010) berpendapat bahwa Meta-analisis dapat memberikan bukti yang 
menunjukkan bahwa model kekuatan adalah sistem penjelasan yang berguna dalam 
memahami pengendalian diri, tetapi penyempurnaan lebih lanjut mungkin 
diperlukan, terutama ketika mengacu pada identifikasi mekanisme. Sebagai contoh, 
analisis saat ini tidak dapat menjelaskan secara tegas tentang deplesi ego, motivasi 
dan pengaruh negatif. Model-model ini tidak selalu konsisten dengan penurunan 
sumber daya, tetapi dapat memberikan pengetahuan yang mungkin dapat 
mendukung deplesi ego. Dukungan  untuk pengendalian diri sebagai sumber daya 
terbatas telah diperlihatkan secara tidak langsung dari penurunan kinerja pada 
kontrol diri. 
Menurut (Michael Inzlicht1 and Brandon J. Schmeichel, 2012) Kontrol diri 
didasarkan atas dasar batin yang terbatas sumber daya atau kekuatan. Implikasi dari 



































model deplesi ego adalah mengurangi motivasi untuk menggunakan kontrol diri, 
mengurangi perhatian terhadap isyarat yang menandakan perlunya kontrol diri, 
meningkatkan motivasi untuk bertindak impulsif, dan meningkatkan perhatian 
terhadap isyarat yang dapat memberikan penghargaan. Selanjutnya, dalam 
pengendalian diri dari kegagalan dapat dipengaruhi oleh kontrol diri atau oleh 
faktor-faktor lainnya. Model ini sangat cocok sebagai pendekatan untuk 
mempelajari pengendalian diri yang memiliki hubungan dengan sumber daya yang 
terbatas.  
Penelitian ini dilakukan tidak terlepas dari hasil penelitian-penelitian terdahulu 
yang pernah dilakukan sebagai bahan perbandingan dan kajian. Adapun hasil-hasil 
penelitian yang dijadikan perbandingan tidak terlepas dari topik penelitian yaitu 
mengenai kontrol diri dan impulse buying. 
Dari beberapa penelitian terdahulu diatas, terdapat perbedaan dan persamaan. 
Perbedaan terdapat pada jumlah responden, tempat, waktu dan instrumen yang 
digunakan. Persamaan kedua variabel terdapat pada penelitian yang dilakukan oleh 
Larasati & Budiana dan Diba. Namun memiliki perbedaan tempat dan jumlah 
responden. Serta variabel lain, diantaranya: depletion ego, perilaku konsumtif, 
display interior, gender, faktor psikologis dan self-regulation. Penelitian ini 
menggunakan metode penelitian kuantitatif, berbeda dengan beberapa penelitian 
diatas yang menggunakan metode penelitian kualitatif seperti penelitian yang 
dilakukan oleh: Mendhal, Michael Inzlicht1 & Brandon J. Schmeichel, Verplanken 
& Sato, dan Martin S. Hagger, Chantelle Wood, Chris Stiff.  



































Dalam penelitian ini peneliti lebih tertarik dengan kontrol diri yang 
mempengaruhi Impulse buying. Variabel bebas tersebut dipilih karena kontrol diri 
yang berada di kalangan mahasiswa kini sudah mulai mempengaruhi perilaku 
pembelian impulsif. Penelitian ini dilakukan di UIN Sunan Ampel Surabaya 
dengan menjadikan mahasiswa sebagai subjek penelitian. Hal ini disebabkan 
karena mahasiswa-mahasiswa beranggapan bahwa daya tarik fisik dan penampilan 
luar yang menarik merupakan hal yang sangat penting bagi mahasiswa. sesuai 
dengan karakteristik mereka yang selalu senang dipuji dan berpenampilan menarik 
menyebabkan mereka mudah sekali untuk terjerumus dalam perilaku konsumtif. 
D. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri 
dengan impulse buying pada mahasiswa. 
E. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang akan diperoleh dari penelitian ini yaitu: 
1. Manfaat Teoritis 
Manfaat teoritis dalam penelitian ini yaitu diharapkan penelitian ini dapat 
memberikan sumbangan pada keilmuan psikologi, khususnya psikologi 







































2. Manfaat Praktis 
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi kepada mahasiswa 
dan masyarakat umum agar terhindar dari prilaku impulsif serta memberi 
informasi mengenai kontrol diri dengan impulse buying. 
 
F. Sistematika pembahasan 
Pada bab I akan membahas mengenai latar belakang yang menjadi 
alasan peneliti memilih topik ini, rumusan masalah, keaslian penelitian, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian dan sistematika pembahasan. 
Sedangkan pada bab II membahas mengenai teori-teori yang telah 
dipilih, yaitu mengenai: Impulse Buying, aspek-aspek Impulse Buying, faktor-
faktor penyebab terjadinya Impulse Buying, tipe-tipe Impulse Buying, kontrol 
diri, aspek-aspek kontrol diri, dampak-dampak kontrol diri, mahasiswa, 
hubungan kontrol diri dengan impulse buying, kerangka teoritis, dan hipotesis. 
Selanjutnya pada bab III akan di bahas mengenai Rancangan Penelitian, 
identifikasi variabel, definisi operasional, populasi, teknik sampling, sampel, 
instrumen penelitian dan analisis data. 
Pada bab IV akan membahas mengenai hasil penelitian, pengujian 
hipotesis dan pembahasan dari hasil penelitian dan untuk bab V menjelaskan 
mengenai kesimpulan dari hasil penelitian dan saran. 
 






































A. Impulse Buying 
1. Definisi Impulse Buying  
Adanya istilah impulse buying pertama disadari oleh hasil evaluasi produk-
produk Du pont 1960 yang terjual pada toko-toko eceran secara tiba-tiba semakin 
meningkat dari tahun ke tahun. Sejak itu disadari dan disimpulkan bahwa terdapat 
adanya pembelian-pembelian konsumen di luar rencana konsumen itu sendiri. Impulse 
buying didefinisikan sebagai suatu keputusan pembelian di dalam toko tanpa secara 
eksplisit mengenali suatu kebutuhan untuk produk tertentu sebelum masuk ke toko 
Kollat & Willet (dalam Sudarsono, 2017).  
Menurut (Sumarwan dkk. 2011) mendefinisikan pembelian tak terencana 
(impulse buying) adalah perilaku pembelian dimana individu tidak mempertimbangkan 
untuk membeli, atau mempertimbangkan untuk membeli tapi belum memutuskan 
produk apa yang akan dibeli. Sedangkan menurut Rook  (dalam Henrietta, 2012) 
perilaku impulse buying merupakan perilaku pembelian yang terjadi ketika adanya 
dorongan secara tiba-tiba, sangat kuat, dan keinginan membeli sesuatu dengan segara. 
Keinginan membeli sesuatu dengan segera tersebut diikuti oleh adanya konflik 
emosional dan cenderung mengabaikan konsekuensi yang diperoleh. Dorongan yang 
melibatkan konflik emosional ini dapat disebut sebagai dorongan psikologis atau 
psychological impulse. 



































Dorongan psikologis atau psychological impulse menurut Rock (dalam 
Henrietta, 2012) didefinisikan sebagai suatu dorongan psikologis seseorang sebagai 
kekuatan, desakan yang tak tertahankan, serta munculnya kecenderungan secara tiba-
tiba untuk melakukan sesuatu tanpa adanya pertimbangan sebelumnya. Hal senada juga 
diungkapkan oleh Loudon dan Bitta (dalam Diba, 2014) bahwa perilaku impulse 
buying ialah pembelian yang terjadi secara cepat dan spontan karena munculnya 
keinginan yang kuat untuk membeli dengan sesegera mungkin. Perilaku ini dipelajari 
peneliti sebelumnya sejak lama, yaitu semenjak tahun 1950an.  
(Verplanken dan Herabadi, 2001) berpendapat bahwa impulse buying adalah 
pembelian yang tidak rasional dan diasosiasikan dengan pembelian yang tidak 
direncanakan dan tiba-tiba, diikuti dengan adanya konflik di dalam pikiran dan 
dorongan emosional. Dorongan emosional tersebut terkait dengan adanya perasaan 
yang intens yang ditunjukan dengan melakukan pembelian karena adanya dorongan 
untuk membeli suatu produk dengan segera, tanpa memikirkan akibat, merasakan 
kepuasan dan mengalami konflik di dalam pemikiran. Hal yang sama juga diungkapkan 
oleh (Japrianto, E. dan Sugiharto, S., 2011) bahwa perilaku impulse buying terjadi 
karena mementingkan emosional dari pada rasional sehingga tidak dilihat sebagai suatu 
sugesti, dengan dasar ini maka pembelian impulsif lebih dipandang sebagai keputusan 
yang irasional dibanding rasional.  
Rook & Fisher (dalam Sari, 2014) menambahkan bahwa impulse buying adalah 
pembelian secara tiba-tiba dan spontan. Individu dengan kecenderungan impulse 
buying yang tinggi akan lebih mungkin untuk terus terpengaruh stimulus pembelian 



































yang spontan, walaupun mereka sudah merencanakan daftar barang yang akan dibeli 
sebelumnya, karena mereka mudah menerima ide pembelian yang tidak direncanakan 
secara tiba-tiba.  
Berdasarkan definisi yang telah dijelaskan dapat disimpulkan bahwa impulse 
buying adalah suatu pembelian yang dilakukan secara spontan dan secara tiba-tiba 
tanpa perencanaan sebelumnya dengan mengambil keputusan secara cepat. Biasanya 
pembelian secara spontan diikuti oleh aktivasi emosionalitas yang tinggi terhadap suatu 
produk tertentu.  
 
2. Aspek – aspek Impulsive Buying  
(Verplanken dan Herabadi, 2001) berpendapat bahwa impulse buying 
mempunyai dua aspek, yakni aspek afektif dan aspek kognitif. Aspek-aspek ini yang 
dialami oleh pembeli sehingga terciptanya suatu perilaku impulse buying (Herabadi, 
Verplanken, & Knippenberg, 2009). 
a. Aspek Kognitif  
Aspek kognitif adalah aspek yang kurangnya kemampuan mempertimbangkan 
dan merencanakan sesuatu ketika melakukan pembelian. Individu hanya fokus 
terhadap harga yang ditawarkan dari suatu produk dan keuntungan yang didapatkan 
ketika membeli barang tersebut (Herbadi, Verplanken, & Knippenberg, 2009). Hal ini 
berdasarkan pernyataan Verplanken dan Aarts (dalam Verplanken & Herabadi, 2001) 
bahwa mungkin pembayaran yang dilakukan tidak dipertimbangkan atau direncanakan 



































dengan matang untuk bermacam-macam alasan, misalnya ketika melakukan 
pembayaran tak terencana dalam waktu yang panjang atau dalam kasus pengulangan 
pembayaran atau kebiasaan pembayaran.  
b. Aspek Afektif  
Menurut Hirschman, Holbrook dan Lai (dalam Herabadi, dkk, 2009; Lai, 2010) 
aspek afektif adalah aspek paling kuat yang melekat pada diri individu ketika 
melakukan pembelian impulsif. Aspek afektif menjelaskan bahwa pembeli melakukan 
pembelian impulsif karena memiliki perasaan yang senang dan gembira ketika 
menginginkan suatu barang atau produk untuk dibeli serta mengalami kesulitan untuk 
meninggalkan keinginannya tersebut. Dengan begitu pembeli akan melakukan 
pembelian ketika pembeli melihat produk dan memiliki rasa senang terhadap barang 
atau produk, merasa harus membeli produk itu untuk memuaskan diri, serta 
bersemangat untuk memilikinya (Coley & Burgess, 2003). 
(Verplanken dan Herabadi, 2001) lebih lanjut menambahkan bahwa secara tiba-
tiba muncul perasaan atau hasrat untuk melakukan pembelian berdasarkan keinginan 
hati, yang sifatnya berkali-kali atau kompulsif, tidak terkontrol, kepuasan, kecewa, dan 
penyesalan karena telah membelanjakan uang hanya untuk memenuhi keinginannya.  
Berdasarkan aspek-aspek tersebut, dapat disimpulkan bahwa pada aspek 
kognitif, kurangnya kemampuan individu merencanakan dan mempertimbangkan 
sesuatu ketika melakukan pembelian dan hanya menekankan pada harga serta 
keuntungan yang diperoleh. Sedangkan aspek afektif merupakan aspek yang paling 



































kuat melekat dalam diri individu ketika melakukan pembelian impulsif. Individu yang 
melakukan impulse buying secara emosional diliputi perasaan senang dan gembira 
setelah membeli tanpa perencanaan. 
 
3. Tipe-tipe Pembelian Impulsif (Impulse Buying) 
Menurut Stern (dalam Utami, 2008) menyatakan bahwa ada empat tipe 
pembelian impulsif, yaitu: 
a. Pure Impulse (pembelian impuls murni) 
Pembelian dilakukan murni tanpa rencana atau terkesan mendadak. Biasanya 
terjadi setelah melihat barang yang dipajang di toko dan muncul keinginan untuk 
memilikinya saat itu juga. 
b. Reminder Impulse (impuls pengingat) 
Pembelian dilakukan tanpa rencana setelah diingatkan ketika melihat iklan 
yang ada di toko atau tempat perbelanjaan. 
c. Suggestion Impulse (impuls saran) 
Pembelian dilakukan tanpa terencana pada saat berbelanja di pusat 
perbelanjaan. Pembeli terpengaruh oleh penjual atau teman yang ditemuinya pada 
saat berbelanja. 
d. Planned Impulse (Impuls terencana) 
Individu melakukan pembelian karena sebenarnya sudah direncanakan, akan 
tetapi karena barang yang dimaksud habis atau tidak sesuai dengan apa yang 
diinginkan, maka pembelian dilakukan dengan membeli jenis barang yang sama 



































tetapi dengan merek atau ukuran yang berbeda. 
4. Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Impulse Buying  
a. Faktor Eksternal  
Faktor eksternal adalah faktor yang berasal dari luar individu yang mempengaruhi 
impulse buying, yaitu:  
1. Promosi Pemasaran Produk  
Faktor eksternal dari impulse buying yaitu merujuk pada sebuah pemasaran atau 
stimulus yang dikendalikan promotor dalam upaya merayu konsumen agar timbul 
dorongan untuk melakukan pembelian (Dholakia, 2000). Pemasaran sangat 
berpengaruh pada proses pengambilan keputusan konsumen meliputi barang, yang 
dikenal sebagai produk, penempatan dan promosi, harga yang mempengaruhi proses 
pembelian konsumen pada berbagai tahap (Mariri, 2009). 
2. Situasional dalam Toko  
Menurut (Hausman, 2000) situasi toko dan pengaturan ritel mempengaruhi 
tanggapan individu di dalam toko dan keputusan toko di masa depan karena perubahan 
dan sifat adaptif dari harapan, preferensi, serta tingkah laku. Keputusan konsumen 
dipengaruhi oleh lingkungan toko yang menjual berbagai macam barang dagangan. Hal 
ini didukung oleh pernyataaan (Stern, 1962) bahwa pelayanan yang dilakukan sendiri 
dapat meningkatkan impulse buying daripada pelayanan yang dilakukan oleh pegawai 
toko. Impulse buying dapat terjadi karena pembeli dapat mengambil sendiri barang atau 
produk secara bebas dan cepat sesuai dengan yang diinginkan. Sedangkan jika dilayani 
oleh pegawai toko, pembeli tidak dapat leluasa memilih prduk yang diinginkan.  



































3. Store Display  
Menurut (Karbasivar & Yarahmadi, 2011) lingkungan yang ada di dalam toko 
adalah salah satu penentu yang sangat penting dari pembelian impulsif. Situasi ini 
terbentuk apabila letak ruang geografis didalam toko seperti musik, kebersihan toko, 
aroma, promosi di dalam toko, tampilan toko, harga, dan kepadatan toko. Store display 
yang menarik dapat meningkatkan daya tarik pembeli dan berpeluang untuk 
meningkatkan impulse buying individu. Posisi rak, mempromosikan produk special 
atau new arrival (Hadjali, dkk., 2012), dan kemasan yang lebih menarik daripada 
produk-produk lainnya merupakan hal-hal yang dapat membuat store display lebih 
menarik (Stern, 1962).  
 
b. Faktor Internal  
Faktor internal berasal dalam diri individu yang dapat mempengaruhi impulse buying, 
yaitu:  
1. Kecerdasan Emosi  
Sebuah penelitian menghubungkan kecerdasan emosi dengan impulse buying. 
Penelitian tersebut menyatakan bahwa orang yang memiliki kecerdasan emosi yang 
tinggi, impulse buyingnya lebih rendah dibandingkan orang yang memiliki kecerdasan 
emosi yang rendah (Lin & Chuang, 2005).  
2. Usia  
Penelitian yang dilakukan oleh (Lin & Lin, 2005) menyatakan bahwa usia dapat 
mempengaruhi kecenderungan impulse buying. Penelitian tersebut menggunakan 



































subjek dengan rentang usia 15 – 19 tahun yang menunjukkan hasil bahwa remaja 
dengan usia 19 tahun memiliki skor tertinggi dalam impulse buying, skor tertinggi 
kedua pada usia 15 tahun dan selanjutnya usia 17 tahun.  
3. Gender  
Gender merupakan faktor internal yang dapat mempengaruhi kecenderungan 
impulse buying. Berdasarkan gendernya, perempuan cenderung memiliki tingkat 
pembelian yang tinggi dibandingkan pria. Hal tersebut dikarenakan kesenangan 
berbelanja dianggap perilaku yang wajar secara sosial dilakukan oleh perempuan 
dibandingkan laki-laki (Gasiorowska, 2011).  
4. Mood  
Mood juga dapat dikatakan sebagai faktor personal yang mempengaruhi 
impulse buying. Individu yang memiliki moodnegatif cenderung trhindar dari perilaku 
impulse buying. Sedangkan mood yang positif cenderung lebih mudah tertarik, 
bersemangat, loyal, merasa berharga, dan senang ketika melakukan impusie buying 
dibandingkan dengan individu yang memiliki mood negatif (Verplanken & Herabadi, 
2001).  
5. Harga diri  
Faktor lainya yang ada pada personal individu dalam impulse buying yaitu 
harga diri. Penelitian yang dilakukan oleh (Hadjali, Salimi, dan Ardestani, 2012) 
menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat harga diri seseorang maka semakin rendah 
pembelian impulsfnya begitu juga sebaliknya jika harga diri individu rendah maka akan 
mudah melakukan pembelian yang impulsif.  



































6. Kontrol diri  
Kontrol diri juga merupakan salah satu faktor personal yang dapat 
mempengaruhi impulse buying. Seseorang yang mempunyai kontrol diri yang rendah, 
kurang mampu menahan setiap stimulus yang dapat mendorong pembelian impulsif, 
mudah terpengaruh dan tidak dapat mengendalikan diri dengan baik. Sedangkan orang 
yang memiliki kontrol diri yang tinggi akan membeli produk yang sudah 
dipertimbangkan dan sesuai dengan kebutuhanya (Baumeister, 2002). 
 
B. Kontrol Diri  
1. Definisi Kontrol Diri  
Kontrol diri merupakan perbedaan dalam mengelola emosi, cara mengatasi 
masalah, tinggi rendahnya motivasi, dan kemampuan mengelola potensi dan 
pengembangan kompetensinya. Kontrol diri sendiri berkaitan dengan bagaimana 
individu mampu mengendalikan emosi serta dorongan-dorongan dalam dirinya 
(Hurlock, 2011).  
Averill (dalam Thalib, 2010) berpendapat bahwa kontrol diri merupakan 
variabel psikologis yang sederhana karena didalamnya tercakup tiga konsep yang 
berbeda tentang kemampuan mengontrol diri yaitu kemampuan individu untuk 
memodifikasi perilaku, kemampuan individu dalam mengelola informasi yang tidak 
diinginkan dengan cara menginterpretasi serta kemampuan individu untuk memilih 
suatu tindakan berdasarkan suatu yang diyakininya. Hal tersebut sesuai dengan 
(Calhoun dan Acocella, 1990) yang mendifinisikan kontrol diri sebagai pengaturan 



































proses-proses psikologis, fisik, dan perilaku seseorang dengan serangkaian proses yang 
dapat membentuk dirinya sendiri.  
Menurut (Tangney, Baumister, dan Boone, 2004) mengatakan bahwa kontrol 
diri adalah kemampuan untuk mengesampingkan atau mengubah respons batin 
seseorang, serta mencegah kecenderungan perilaku yang tidak diinginkan dan menahan 
diri dari melakukan perilaku tersebut. Kontrol diri sendiri secara luas dianggap sebagai 
kapasitas untuk mengubah dan menyesuaikan diri sehingga menghasilkan perilaku 
yang lebih baik dan sesuai antara diri dengan dunia (Tangney, dkk., 2004).  
Berdasarkan berbagai pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa kontrol diri 
adalah kemampuan individu dalam proses-proses fisik, psikologis seseorang dalam 
mengendalikan emosi dan mengubah respon dalam dirinya untuk mengendalikan 
dorongan-dorongan (impuls-impuls) yang ada untuk menekan perilaku yang tidak 
diinginkan dan menahan diri dari melakukan perilaku tersebut agar mengarah pada 
perilaku yang lebih baik.  
 
2. Aspek-aspek Kontrol Diri  
Berdasarkan konsep Averill (dalam Thalib, 2010) terdapat tiga aspek dalam kontrol 
diri, yaitu: 
1. Mengontrol Perilaku (Behavior Control)  
Mengontrol perilaku atau behavior control merupakan suatu tindakan langsung 
terhadap lingkungan. Hal ini berarti individu memiliki kemampuan untuk mengontrol 



































diri dengan baik. Individu tersebut akan mampu menentukan perilakunya sendiri dan 
jika individu tersebut tidak mampu, maka akan menggunakan sumber dari luar dirinya. 
2. Mengontrol Kognisi (Cognitive Control)  
Mengontrol Kognisi atau Cognitive Control merupakan kemampuan individu 
mengolah informasi yang diterima dengan cara menginterpretasikan, menilai, atau 
menggabungkan suatu kejadian dalam suatu kerangka kognitif sebagai adaptasi 
psikologi untuk mengurangi tekanan. 
3. Mengontrol Keputusan (Decisional Control)  
Mengontrol Keputusan atau Decisional Control merupakan sebuah 
kemampuan individu untuk memilah dan memilih hasil yang diyakini individu dalam 
menentukan keputusan akan berfungsi baik dengan adanya suatu kebebasan, 
kesempatan, atau kemungkinan pada diri individu untuk memilih suatu tindakan.  
Selain aspek-aspek diatas, berdasarkan (Tangney, dkk., 2004) terdapat tiga 
aspek dalam kemampuan mengontrol diri, yaitu : 
1. Breaking Habits (Melanggar Kebiasaan)  
Breaking Habits atau melanggar kebiasaan ialah sebuah perilaku diluar 
kebiasaan individu yang sering dilakukan. Hal ini berarti individu melakukan perilaku 
yang melanggar norma atau nilai dan peraturan yang berlaku disekitarnya. Individu 
yang melanggar kebiasaan kurang mampu mengendalikan masalah dalam dirinya 
untuk bisa mematuhi peraturan dan nilai atau norma yang berlaku.  
 
 



































2. Resisting Temptation (Menahan Godaan)  
Resisting Temptation atau menahan godaan adalah kemampuan individu 
melihat kapasitas diri mereka dan kemampuan mereka utuk menahan godaan. Individu 
mampu menyelesaikan pekerjaan dengan baik tanpa terpengaruh oleh hal-hal di luar 
pekerjaanya meskipun hal tersebut bersifat menyenangkan. Individu dengan resisting 
temptation mampu fokus menyelesaikan pekerjaan yang sedang dilakukan. 
3. Self-Discipline (Disiplin Diri)  
Self-discipline atau disiplin diri yaitu kemampuan kedisiplinan individu dalam 
hal apapun dan tepat waktu sehingga mampu menyelesaikan pekerjaan dengan baik. 
Individu dengan self-discipline mampu mengontrol dirinya dari hal-hal lain yang dapat 
mengganggu konsentrasinya. 
  
3. Dampak Kontrol Diri  
Impulsive buying muncul dari ketidakmampuan konsumen mengendalikan diri 
secara psikologis (Bong, 2011). Remaja yang memiliki kontrol diri yang rendah sering 
mengalami kesulitan menentukan konsekuensi atas tindakan mereka. Remaja dengan 
kontrol diri tinggi sangat memperhatikan cara-cara yang tepat untuk berperilaku dalam 
situasi yang bervariasi (Chita, dkk., 2015). Dampak positif dari adanya kontrol diri 
terhadap impulsive buying pada remaja yaitu mampu mengendalikan emosi dan 
dorongan-dorongan dari dalam dirinya (Larasati & Budiani, 2014). 
 
 




































Dalam Kamus Bahasa Indonesia (KBBI), mahasiswa didefinisikan sebagai 
orang yang belajar di Perguruan Tinggi (Kamus Bahasa Indonesia Online, 
kbbi.web.id). Mahasiswa adalah seseorang yang sedang dalam proses mencari ilmu 
atau belajar dan terdaftar sedang menjalani pendidikan pada salah satu bentuk 
perguruan tinggi yang terdiri dari akademik, politeknik, sekolah tinggi, institut dan 
universitas (Hartaji, 2012). 
Menurut (Siswoyo, 2007) mahasiswa dapat didefinisikan sebagai individu yang 
sedang menimba ilmu ditingkat perguruan tinggi, baik negeri maupun swasta atau 
lembaga lain yang setingkat dengan perguruan tinggi. Mahasiswa dinilai memiliki 
tingkat intelektualitas yang tinggi, kecerdasan dalam berpikir dan perencanaan dalam 
bertindak. Berpikir kritis dan bertindak dengan cepat dan tepat merupakan sifat yang 
cenderung terdapat pada diri setiap mahasiswa, yang merupakan prinsip yang saling 
melengkapi. 
Seorang mahasiswa dikategorikan pada tahap perkembangan yang usianya 18 
sampai dengan 25 tahun. Tahap ini dapat digolongkan pada masa remaja akhir sampai 
dengan masa dewasa awal serta dilihat dari segi perkembangan, tugas perkembangan 
pada usia mahasiswa ini ialah pemantapan pendirian hidup (Yusuf, 2012). 
Masa remaja merupakan bagian dari perkembangan dan perubahan yang 
dialami dilatarbelakangi oleh masa peralihan dari masa anak-anak ke masa remaja. 
Perubahan remaja dalam masa peralihan ini, sama halnya seperti pada masa anak, 
mengalami perubahan-perubahan jasmani, kepribadian, intellek, dan peranan di dalam 



































maupun di luar lingkungan (Gunarsa & Gunarsa, 1981). Peralihan dari masa anak-anak 
menuju kedewasaan inilah yang disebut sebagai masa remaja (adolescene). Menurut 
(Santrock, 2007) masa remaja (adolescene) adalah sebuah masa atau periode 
perkembangan antara masa anak-anak dengan masa dewasa, yang meliputi perubahan-
perubahan kognitif, biologis, dan sosio-emosional. Perubahan kognitif, biologis, dan 
sosi-emosional yang dialami pada masa remaja dimulai dari perkembangan fungsi 
sesksual hingga proses berpikir abstrak dan kemandirian. Dengan adanya fenomena 
tersebut membuat remaja merasa bingung untuk dapat menentukan identitasnya 
sehingga remaja cenderung menunjukkan suatu kepekaan dan labilitas yang meningkat 
pada setiap tindakannya (Remplein dalam Monks & Knoer, 2002).  
Menurut Erickson (dalam Santrock, 2007) batas usia pada masa perkembangan 
remaja dimulai dari usia 10 tahun hingga 20 tahun. Namun, Santrock mengatakan 
bahwa rentang usia dari remaja dapat bervariasi tergantung dari lingkungan budaya dan 
sejarahnya. Sehingga Santrock mengkategorikan usia remaja dimulai dari usia 10 tahun 
sampai dengan 22 tahun. Selain itu, Santrock membagi masa remaja menjadi dua 
bagian yaitu masa remaja awal (early adolescene) pada usia 10 sampai dengan usia 13 
tahun dan masa remaja akhir (late adolescene) sekitar usia 18 sampai dengan 22 tahun 
(Santrock, 2007).  
Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa remaja merupakan 
suatu peralihan individu dari masa kanak menuju masa dewasa dengan mencakup 
perkembangan biologis, kognitif, dan sosio-emosional yang diawali pada masa remaja 
awal di usia 10 tahun dan berakhir di masa remaja akhir pada usia 22 tahun. 



































1. Tahap-Tahap Perkembangan Remaja  
Tahap perkembangan remaja dibagi menjadi beberapa tahap berdasarkan usia 
yaitu, masa remaja awal dan masa remaja akhir.  
a. Masa Remaja Awal  
Masa remaja awal mulai terjadi direntang usia 10 hingga 13 tahun (Santrock, 
2007). Menurut (Feist & Feist, 2009) masa remaja awal ditandai oleh ketertarikan 
genital dan hubungan yang bersifat afeksi seperti keintiman. Feist dan Feist 
menambahkan bahwa remaja putri dimasa awal bisa menggoda anak laki-laki secara 
seksual namun tidak memiliki kemampuan untuk berhubungan dengan mereka pada 
tingkatan yang intim. Hal ini sesuai dengan (Papalia dkk, 2008) yang mengatakan 
bahwa remaja putri matang lebih awal dan memiliki hubungan sosial yang lebih intim. 
Remaja putri pada masa awal remaja memang cenderung menekankan pada perhatian 
yang berkaitan dengan kasih sayang, khususnya ketika diuji dengan pertanyaan terbuka 
dan dilemma moral yang dipilihnya sendiri yang berkaitan dengan pengalaman mereka 
(Garmon, dalam Papalia dkk., 2008).  
b. Masa Remaja Akhir  
Remaja yang berusia sekitar 18 sampai 22 tahun dapat dikategorikan sebagai 
masa remaja akhir. Masa remaja akhir mulai bertukar pikiran dengan orang lain dan 
mendapatkan gagasan atau keyakinan mereka untuk bagaimana hidup dalam dunia 
dewasa. Pada masa ini remaja akhir juga dapat mencapai periode penemuan diri 
sehingga remaja dapat memutuskan pilihan mereka sendiri dalam berperilaku (Feist & 
Feist, 2007). Minat remaja akhir lebih cenderung mengarah pada masa depan, karir, 



































pacaran, dan eksplorasi identitas agar lebih nyata untuk menunjukan siapa dirinya 
(Santrock, 2007).  
2. Aspek-Aspek Perkembangan Remaja 
Remaja yang memasuki usia masa remaja akan mengalami perubahan fisik, 
kognitif dan sosio-emosional (Santrock, 2007).  
a. Perkembangan Fisik  
Perubahan fisik yang dialami pada remaja pada umumnya sama yaitu pubertas. 
Pubertas merupakan sebuah periode dimana kematangan fisik berlangsung pesat, yang 
melibatkan perubahan hormonal dan tubuh, yang terutama berlangsung dimasa remaja 
awal (Santrock, 2007). Menurut (Sarwono, 1989) perubahan yang paling menyolok 
dan mudah diamati pada remaja adalah perubahan fisik pada bagian tubuh yaitu badan 
menjadi semakin tinggi, mulai berfungsinya alat-alat reproduksi, dan tanda-tanda 
seksual sekunder yang tumbuh.  
b. Perkembangan Kognitif  
Perkembangan kognitif yang terjadi pada remaja yaitu mulai berfikir secara 
serius tentang diri sendiri. Selain itu, perkembangan intelektual yang sangat intensif 
dialami oleh remaja sehingga minat individu dalam dunia luar sangat besar. 
Perkembangan intelektual ini membangunkan macam-macam fungsi psikis, rasa ingin 
tahu, dan dorongan mencari ilmu pengetahuan serta pengalaman pada masa anak-anak 
(Kartini Kartono, 2006). 
 
 



































c. Perkembangan Sosial dan Emosi  
Remaja merupakan pribadi sosial yang memerlukan relasi dan komunikasi 
dengan orang lain untuk memanusiakan dirinya dan untuk proses kultivasi. Remaja 
ingin dicintai, ingin diakui dan dihargai, ingin dihitung dan mendapatkan tempat serta 
status dalam kelompok sosial dan teman sebaya. Dengan demikian, remaja merasa 
lebih berani “berjuang” untuk melakukan eksplorasi serta eksperimen-eksperimen 
hidup baru (Kartini Kartono, 2006).  
Menurut (Kartini Kartono, 2006) perkembangan emosi remaja ditandai dengan 
ledakan-ledakan tingkah laku “kust mencolok” yang bersifat revolusioner. Remaja 
akan mengalami dorongan-dorongan sangat kuat untuk menuntut pengakuan dirinya, 
disertai emosi yang meluap luap, amarah atau agresi yang kuat, sentiment-sentimen 
yang intens kuat, kebingungan, dan mengalami penentangan serta pemberontakan. Hal 
ini dikarenakan remaja masih memiliki jiwa yang labil dan masih belum menemukan 
nilai-nilai yang tetap sehingga remaja sangat sensitif terhadap pengaruh-pengaruh dari 
luar.  
Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa aspek-aspek yang melekat pada 
perkembangan remaja adalah aspek fisik, aspek kognitif, dan aspek sosio-emosi. Setiap 
aspek yang ada pada perkembangan remaja sangat mempengaruhi perilaku di masa 







































D. Hubungan Antara Kontrol Diri Dengan Impulse Buying Pada Mahasiswa 
Kontrol diri pada remaja merupakan kapasitas dalam diri yang dapat digunakan 
untuk mengontrol variabel-variabel luar yang menentukan tingkah laku. Hal ini 
dikarenakan kondisi emosi remaja yang belum stabil sehingga memunculkan dorongan 
perilaku membeli yang tidak wajar (Chita, dkk., 2015). Hal tersebut menjadikan peran 
kontrol diri menurut penelitian Antonides (dalam Fitriana & Koencoro, 2009) memiliki 
peranan yang penting dalam proses membeli suatu barang, karena kontrol diri mampu 
mengarahkan dan mengatur individu untuk melakukan hal yang positif termasuk dalam 
membelanjakan sesuatu.  
Menurut (Mccullough & Willoughby, 2009) kontrol diri adalah situasi dimana 
orang terlibat dalam perilaku yang dirancang untuk melawan atau mengesampingkan 
respon yang berlebihan seperti kecenderungan perilaku, emosi, atau motivasi. 
Sedangkan, Chaplin (dalam Diba., 2014) mengatakan bahwa kontrol diri adalah 
kemampuan untuk membimbing tingkah laku sendiri, kemampuan untuk menekan atau 
merintangi impuls-impuls atau tingkah laku impulsif. Hal tersebut dapat berupa suatu 
reaksi yang ditujukan untuk mengganti sesuatu dengan yang lain, misalnya reaksi saat 
mengalihkan perhatian dari suatu hal yang diinginkan, mengubah emosi, menahan 
dorongan tertentu untuk memperbaiki kinerja (Naomi & Mayasari, 2008).  
Peranan penting kontrol diri bagi remaja adalah dalam bentuk menentukan 
sebuah tingkah laku. Remaja dengan kontrol diri tinggi sangat memperhatikan cara-
cara yang tepat untuk berperilaku dalam situasi yang bervariasi (Chita, dkk., 2015). 
Dampak dari adanya kontrol diri tinggi yaitu remaja mampu mengendalikan emosi dan 



































dorongan-dorongan dari dalam dirinya (Larasati & Budiani, 2014). Remaja yang 
memiliki kontrol diri yang rendah sering mengalami kesulitan menentukan 
konsekuensi atas perilaku mereka (Chita, dkk., 2015).  
Salah satu perilaku yang dimaksud adalah tingkah laku dalam membeli 
(Anggreini & Mariyanti S, 2014). Remaja adalah individu yang mudah sekali 
dipengaruhi oleh rayuan penjual maupun terpengaruh pada kemasan barang, kurang 
pertimbangan dan impulsif (Santosa, 1998). Dampak yang ditimbulkan dari rendahnya 
kontrol diri adalah banyaknya barang yang jarang terpakai, menyesal karena 
mengetahui harga di toko lain jauh lebih murah, menyesal karena kemasan yang 
menarik memiliki kualitas yang buruk, meminjam uang pada teman, atau uang saku 
yang dimiliki dihabiskan sebelum waktunya karena terdorong keinginan untuk 
membeli barang atau produk (Diba, 2014). Perilaku pembelian ini disebut sebagai 
impulse buying.  
Menurut (Rook & Gardner, 1993) impulse buying didefinisikan sebagai respon 
terhadap pembelian yang tidak direncanakan yang ditandai dengan pengambilan 
keputusan yang relatif cepat dan ingin memiliki barang tersebut. Impulse buying dapat 
terjadi pada konsumen yang memiliki dorongan perasaan positif dan kuat pada suatu 
produk yang harus segera dibeli, sampai akhirnya konsumen memutuskan untuk 
membelinya (Mowen & Minor, 2002). Menurut (Gasiorowska, 2011) konsumen 
distimulasi oleh kedekatan secara fisik dari hasrat sebuah produk dan reaksinya 
terhadap stimulus bisa dikaitkan dengan kontrol intelektual yang rendah (kurangnya 
evaluasi yang didasarkan pada kriteria keperluan, berkurangnya alasan untuk membeli, 



































kurangnya evaluasi terhadap konsekuensi yang mungkin ditimbulkan, munculnya 
kepuasan yang datang secara tiba-tiba sebagai penundaan datangnya kekecewaan) serta 
aktivasi emosional yang tinggi (kegembiraan dan stimulasi yang disebabkan oleh 
produk atau oleh situasi atau proses membeli).  
Pembelian secara impulsif sering terjadi pada produk sehari-hari (Willy & 
Warmika, 2015). Remaja mempresentasikan diri mereka melalui penampilan oleh 
karena itu produk fashion adalah suatu hal yang penting untuk remaja. Hal tersebut 
dikarenakan produk fashion dapat memberikan pengetahuan baru tentang 
perkembangan trend dan model baru serta dapat menentukan barang yang baik dan 
bernilai bagi dirinya (Chita, dkk., 2015). 
 
E. Kerangka Teoritis 
Thompson (dalam Utami & Sumaryono, 2008) menyatakan bahwa unsur utama 
yang menjadi poin penting dalam manifestasi kontrol diri ialah keyakinan individu 
terhadap dirinya dalam mencapai hasil yang diinginkan dengan cara mengendalikan 
emosi dan dorongan dari dalam dirinya. Di saat inilah mereka bisa atau tidak 
melakukan pemantauan terhadap dirinya. Individu dengan kontrol yang tinggi 
cenderung memperhatikan cara-cara yang tepat untuk berperilaku dalam situasi yang 
bervariasi. 
Sebelum melakukan pembelian biasanya konsumen merencanakan terlebih dahulu 
barang apa yang akan dibelinya. Namun adapula konsumen yang melakukan 



































pembelian barang tanpa direncanakan terlebih dahulu. Tipe pembelian tersebut 
dinamakan Impulse buying. Kontrol diri juga merupakan salah satu faktor internal yang 
dapat mempengaruhi kecenderungan impulse buying (Baumeister, 2002). Menurut 
(Engel dan Blackwell, 1995) mendefinisikan pembelian impulsif (impulse buying) ini 
sebagai suatu perilaku membeli yang dibuat tanpa adanya perencanaan sebelumnya 
atau keputusan untuk membelian yang dilakukan pada saat berada didalam toko. 
Kontrol diri (self control) yaitu terbentuknya suatu reaksi yang ditujukan untuk 
mengganti sesuatu dengan yang lain, misalnya reaksi saat mengalihkan perhatian dari suatu 
hal yang diinginkan, mengubah emosi, menahan dorongan tertentu serta memperbaiki 
kinerja (Naomi dan Mayasari, 2008). Menurut (Roberts & Manolis, 2012) bahwa kontrol 
diri yang terdiri atas tiga komponen yaitu pengawasan, penurunan/deplesi ego, dan sasaran 
konflik berpengaruh terhadap pembelian spontan (impulse buying). 
Bagi seiap remaja akhir pada rentan usia sekitar 18-22 tahun salah satu cara 
menarik perhatian teman sebaya adalah penampilan fisik yang menarik. Ketidak 
puasan terhadap penampilan diri juga sangat berpengaruh negatif pada kehidupan 
keluarga, sosial, sekolah bahkan pekerjaan. Hal ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh (Lina & Rosyid, 1997) bahwa remaja membelanjakan uangnya lebih 

































































- Memiliki kemampuan 
untuk mengatur 
perilaku diri sendiri 
- Melakukan hal lain 
yang lebih positif dan 
menjadi pribadi yang 
lebih baik 
- Mampu mengendalikan 
emosi dan dorongan-




- Tidak memiliki 
kemampuan untuk 
mengatur perilaku diri 
sendiri 
- Tidak melakukan hal 
lain yang lebih positif 
dan menjadi pribadi 
yang lebih baik 
- Tidak Mampu 
mengendalikan emosi 
dan dorongan-
dorongan dari dalam 
dirinya 
-  
Impulsive Buying Tinggi 
Remaja mampu menahan atau 
mengendalikan keinginan 
untuk membeli 
Impulsive Buying Rendah 
Remaja tidak mampu menahan 







































F. Hipotesis  
 Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap tujuan penelitian yang 
diturunkan dari kerangka teori. Berdasarkan kerangka teori yang telah disusun diatas 
maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 
“Terdapat Hubungan negatif Antara Kontrol Diri dengan Impulse buying Pada 
Mahasiswa”. Semakin tinggi kontrol diri maka semakin rendah kecenderungan impulse 
buying. Begitu pula sebaliknya, semakin rendah kontrol diri maka semakin tinggi 


















































A. Variabel dan Definisi Operasional 
1. Variabel 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif karena data 
yang didapatkan berupa angka-angka yang nantinya akan di analisis 
menggunakan statistik (Sugiyono, 2011). Sementara variabel yang digunakan 
dalam penelitian ini terdapat dua buah, yaitu: 
a. Variabel Tergantung 
Variabel tergantung adalah variabel yang nilai-nilainya terikat 
atau tergantung oleh niai-nilai variabel lain atau variabel yang 
tergantung kepada variabel lainnya (Zulganef, 2008). Menurut 
(Sugiyono, 2011) variabel tergantung merupakan sebuah variabel 
yang diakibatkan atau dipengaruhi oleh variabel bebas. Keberadaan 
variabel ini di dalam penelitian kuantitatif adalah sebagai variabel 
yang dijelaskan di dalam fokus atau topik penelitian. Variabel 
tergantung dalam penelitian kali ini ialah Impulse buying. 
b. Variabel Bebas 
Variabel yang mempengaruhi variabel terikat. Pengaruh yang 
diberikan oleh variabel bebas biasanya bersifat negatif da positif 
(Zulganef, 2008). Sedangkan menurut (Sugiyono, 2011) variabel 
bebas Merupakan sebuah variabel yang mempengaruhi variabel 



































lain, yang pada urutan tata waktu terjadi lebih dulu. Keberadaan 
variabel ini di dalam penelitian kuantitatif ialah sebagai variabel 
yang menjelaskan terjadinya fokus penelitian atau topik penelitian. 
Variabel bebas dalam penelitian kali ini ialah Kontrol diri. 
 
2. Definisi Operasional 
a. Impulse buying:  
Impulse buying adalah suatu pembelian yang dilakukan secara spontan 
dan secara tiba-tiba tanpa perencanaan sebelumnya dengan mengambil 
keputusan secara cepat. Biasanya pembelian secara spontan diikuti oleh 
aktivasi emosionalitas yang tinggi terhadap suatu produk tertentu. 
Impulse buying akan diukur menggunakan skala kecenderungan 
impulse buying, yaitu aspek kognitif dan afektif. Semakin tinggi skor 
skala maka semakin tinggi kecenderungan impulse buying. Sebaliknya, 
semakin rendah skor skala maka semakin rendah kecenderungan 
impulse buying. 
b. Kontrol diri: 
Kontrol diri adalah kemampuan individu dalam proses-proses fisik, 
psikologis seseorang dalam mengendalikan emosi dan mengubah 
respon dalam dirinya untuk mengendalikan dorongan-dorongan 
(impuls-impuls) yang ada untuk menekan perilaku yang tidak 
diinginkan dan menahan diri dari melakukan perilaku tersebut agar 



































mengarah pada perilaku yang lebih baik. Kontrol diri akan diukur 
menggunakan skala kontrol diri yang dibuat berdasarkan aspek-aspek 
behavior control (kontrol prilaku), cognitive conntrol (kontrol kognitif), 
dan decisional control (mengontrol keputusan). Semakin tinggi skor 
kontrol diri maka terjadinya kontrol diri akan semakin tinggi. 
Sebaliknya, semakin rendah kontrol diri maka terjadinya kontrol diri 
akan semakin rendah. 
 
B. Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling 
1. Populasi 
Populasi adalah keseluruhan jumlah yang terdiri atas obyek atau subyek 
yang mempunyai karakteristik dan kualitas tertentu yang di tetapkan oleh 
peneliti untuk diteliti dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sujarweni, 
2014). Populasi ialah wilayah yang ditetapkan oleh peneliti yang terdiri 
meliputi objek/ subjek yang memiliki karakteristik dan kualitas tertentu 
sesuai dengan ketetapan peneliti untuk ditarik kesimpulannya dan dipelajari 
(Sugiyono,2011). Populasi dapat dibedakan menjadi dua kategori yaitu: 
a. Populasi target  
Populasi target adalah populasi yang sudah ditentukan sesuai dengan 
permasalahan yang akan di telitian sebelum penelitian dilakukan 
(seluruh unit populasi).  
 



































b. Populasi survei  
Populasi survei adalah  populasi yang terliput dalam penelitian yang 
dilakukan (sub unit dari populasi target) yang kemudian dijadikan 
sampel. 
Populasi dalam penelitian ini menggunakan populasi target, yaitu seluruh 
mahasiswa UIN Sunan Ampel Surabaya. 
 
2. Sampel 
Menurut Sugiyono (2010) sampel adalah bagian dari karakteristik dan 
jumlah yang dimiliki oleh populasi. Sampel yang diambil harus mampu 
menggambarkan keadaan yang ada di dalam populasi tersebut.  
Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik simple 
random sampling. Teknik ini merupakan teknik pengambilan sampel yang 
langsung dilakukan pada unit sampling (Margono, 2010). Teknik simple 
random sampling memungkinkan setiap unit sampling sebagai unsur 
populasi memperoleh kesempatan yang sama untuk menjadi sampel. 
Untuk pengambilan sampel yang sesuai untuk penelitian menurut 
Roscoe (dalam Sugiyono, 2010), berkisar antara 30- 500 orang. Menurut 
(Margono, 2007) menyatakan bahwa penetapan besar-kecilnya sampel 
tidaklah ada suatu ketetapan yang mutlak, artinya tidak ada suatu ketentuan 



































berapa persen suatu sampel harus diambil. Oleh karena itu, peneliti 
mengambil sampel sebanyak 50 mahasiswa dari jumlah populasi. 
 
C. Teknik Pengambilan Data 
Teknik yang digunakan dalam penelitian ini dilakukan dengan mengisi 
kuisioner. Kuisioner ini merupakan sebuah formulir yang berisi pertanyaan-
pertanyaan dimana setiap responden diminta untuk menyelesaikan dan 
mengembalikannya (Aldridge & Levine, 2001). Alat ukur yang digunakan 
dalam penelitian ini berupa skala. 
Skala ialah sebuah alat pengumpulan data yang berupa sejumlah 
pertanyaan yang harus dijawab oleh responden yang menjadi sasaran dalam 
penelitian ini. Singkatnya, skala adalah suatu prosedur penempatan atribut atau 
karakteristik objek pada titik-titik tertentu sepanjang suatu kontinum (Azwar, 
2013). 
Penelitian ini menggunakan model skala likert, skala likert. Skala likert 
digunakan untuk mengukur pendapat, sikap, dan persepsi seseorang tentang 
gejala social atau kejadian tertentu (Riduwan dan Kuncoro, 2011). Skala likert 
disusun atas dua macam pernyataan, yaitu pernyataan yang favorable 
(mendukung atau memihak pada objek sikap), dan pernyataan yang 
unfavorable (tidak mendukung objek sikap). 
Dalam menentukan skor masing- masing subjek, maka peneliti 
menentukan norma penskoran berupa 4 alternatif pilihan jawaban. Hal ini 



































didasari pendapat (Arikunto, 2006) ada kelemahan dengan lima alternatif 
jawaban, karena responden cenderung memilih alternatif yang netral atau 
berada di tengah R (ragu-ragu), karena jawaban dianggap paling aman dan 
paling gampang. 
Instrumen skor tiap- tiap jawaban: 
Tabel 1: 
Format Skoring Skala Linkert. 
No Jawaban Skor 
Positif Negatif 
1. Sangat Setuju (SS) 4 1 
2. Setuju (S) 3 2 
3. Tidak Setju (TS) 2 3 
4. Sangat Tidak Setuju 
(STS) 
1 4 










































Sementara itu untuk pengukuran dari impulse buying menguunakan 
skala impulse buying merupakan adaptasi dari penelitian Sulistyawati (2016) 
dengan aspek sebagai berikut: 
Tabel 2: 
Blueprint Skala Impulse Buying 
No. Aspek Indikator Aitem Jumlah 
Aitem 
   Fav Unfav  
1. Kognitif - Kekurangan/tidak adanya 
perencanaan  
 
- Kekurangan/tidak adanya 
pertimbangan dalam 












2. Afektif - Kesenangan dan 
ketertarikan untuk 
membeli  
- Adanya dorongan untuk 
membeli  
- Sulit meninggalkan 
barang yang akan dibeli 
- Penyesalan setelah 
















































Sedangkan untuk pengukuran kontrol diri menggunakan skala kontrol diri 
merupakan adaptasi dari penelitian Muniroh (2013) dengan aspek sebagai berikut: 
Tabel 3: 
Blueprint kontrol diri 
No. Dimensi Indikator Aitem Jumlah 
aitem 
   Fav Unfav  
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D. Validitas dan Reliabilitas 
1. Validitas 
Validitas adalah sebuah ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan 
suatu instrumen. Suatu instrumen dikatakan valid apabila mempunyai 
validitas yang tinggi. Sebaliknya, instrumen yang kurang valid berarti 
memiliki validitas yang rendah. Tinggi rendahnya validitas instrumen 
menunjukkan sejauh mana data yang terkumpul tidak menyimpang dari 
gambaran tentang validitas yang dimaksud (Arikunto, 2009). Sementara 



































menurut Azwar (2003), validitas diartikan sebagai ketepatan dan 
kecermatan alat ukur dalam menjalankan fungsi ukur. Alat ukur dikatakan 
valid apabila alat tersebut memberikan hasil pengukuran yang sesuai 
dengan maksud dan tujuan dari pengukuran tersebut. 
Untuk uji validitas dalam penelitian ini, peneliti menggunakan uji 
validitas konstrak. Untuk menguji validitas konstrak, dapat digunakan 
pendapat dan masukan dari ahli (judgment expert). Ahli dimintai 
pendapatnya tentang instrumen yang akan diujikantelah, pendapatnya 
meliputi pemberian keputusan bahwa instrumen dapat digunakan tanpa 
perombakan, ada perbaikan, dan mungkin dirombak total. 
Selanjutnya akan dilakukan try out kepada 60 anggota sampel, hal ini 
diperlukan peneliti untuk mengetahui butir-butir aitem yang terseleksi agar 
dapat digunakan sebagai instrumen untuk megumpulkan data dan 
mendapatkan nilai validitas dan reliabilitas yang tinggi dan benar-benar 
dapat digunakan sebagai instrument penelitian. 
Penilaian validitas masing-masing butir aitem pernyataan dapat dilihat 
dari nilai corrected item-total correlation masing-masing butir pernyataan 
aitem (Azwar, 2013). Adapun syarat minimal agar mampu memenuhi syarat 
validitas adalah apabila nilai daya diskriminasi aitem sama dengan atau 
lebih dari 0,3. 
 



































Berikut ini hasil try out untuk uji validitas masing-masing variabel: 
a. Hasil try out uji validitas skala impulse buying 
Tabel 4: 





VAR00001 -.264 Gugur. 
VAR00002 .919 Valid. 
VAR00003 .839 Valid. 
VAR00004 .525 Valid. 
VAR00005 .888 Valid. 
VAR00006 .882 Valid. 
VAR00007 .807 Valid. 
VAR00008 .839 Valid. 
VAR00009 .831 Valid. 
VAR00010 .888 Valid. 
VAR00011 .707 Valid. 
VAR00012 -.267 Gugur. 
VAR00013 .657 Valid. 
VAR00014 .809 Valid. 
VAR00015 -.016 Gugur. 
VAR00016 .023 Gugur. 
VAR00017 .012 Gugur. 
VAR00018 .736 Valid. 
VAR00019 .072 Gugur. 
VAR00020 .830 Valid. 
VAR00021 .859 Valid. 
VAR00022 .195 Gugur. 
 
Berdasarkan hasil try out diatas maka diketahui terdapat 7 aitem yang 
gugur yaitu aitem 1, 12, 15, 16, 17, 19, dan 22. Sehingga menyisakan 15 
aitem yang valid (2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 13, 14, 18, 20, 21). 



































Berikut adalah blueprint skala impulse buying setelah try out yang 
akan digunakan menjadi alat ukur selanjutnya dalam peneitian: 
 
Tabel 5: 
Blueprint skala Impulse Buying setelah tryout 
No. Aspek Indikator Aitem Jumlah 
Aitem 
   Fav Unfav  
1. Kognitif - Kekurangan/tidak adanya 
perencanaan  
 
- Kekurangan/tidak adanya 
pertimbangan dalam 










2. Afektif - Kesenangan dan 
ketertarikan untuk 
membeli  
- Adanya dorongan untuk 
membeli  
- Sulit meninggalkan 
barang yang akan dibeli 
- Penyesalan setelah 




















































b. Hasil tryout uji validitas skala kontrol diri: 
Tabel 6: 





VAR00001 .934 Valid. 
VAR00002 .122 Gugur. 
VAR00003 .820 Valid. 
VAR00004 .101 Gugur. 
VAR00005 .868 Valid. 
VAR00006 .114 Gugur. 
VAR00007 .303 Valid. 
VAR00008 .831 Valid. 
VAR00009 .831 Valid. 
VAR00010 .868 Valid. 
VAR00011 .657 Valid. 
VAR00012 .798 Valid. 
VAR00013 .867 Valid. 
VAR00014 .344 Valid. 
VAR00015 .144 Gugur. 
VAR00016 .831 Valid. 
VAR00017 .793 Valid. 
VAR00018 .739 Valid. 
VAR00019 .523 Valid. 
VAR00020 -.158 Gugur. 
VAR00021 -.014 Gugur. 
VAR00022 .830 Valid. 
VAR00023 -.270 Gugur. 
VAR00024 .921 Valid. 
VAR00025 .753 Valid. 
 
Berdasarkan hasil try out diatas maka diketahui terdapat 7 aitem yang 
gugur yaitu aitem 2, 4, 6, 15, 20, 21, dan 23. Sehingga menyisakan 18 



































aitem yang valid (1, 3, 5, 7, 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 16, 17, 18, 19, 22, 24, 
25). 
 
Berikut adalah blueprint skala impulse buying setelah try out yang 
akan digunakan menjadi alat ukur selanjutnya dalam peneitian: 
Tabel 7: 
Blueprint Skala Kontrol Diri Setelah Tryout 
No. Dimensi indikator Aitem Jumlah 
aitem 
   Fav Unfav  
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2. Reliabilitas  
Menurut (Hadi, 2000), reliabilitas alat ukur yang digunakan untuk 
menunjukkan keajegan atau konsistensi alat ukur yang bersangkutan bila 
ditetapkan beberapa kali pada kesempatan yang berbeda.  Hal ini berarti 
menunjukkan sejauh mana alat pengukur dapat dikatakan konsisten, jika 
dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama. 
Peneliti menggunakan uji reliabilitas dengan teknik koefisien Alpha 
Cronbach, Menurut Rusman (2015), uji reliabilitas dengan rumus Alfa 
Cronbach digunakan apabila alternatif jawaban dalam instrumen terdiri dari 



































3 atau lebih pilihan (pilihan ganda) atau juga instrumen terbuka (esay). Agar 
dapat dikatakan reliabel, sebuah instrumen harus mendapatkan skor 
koefisien Alpha sebesar ≥ 0,6. 
a. Berikut hasil tryout uji reliabilitas skala impulse buying: 
Tabel 8: 





Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.906 .905 22 
 
Berdasarkan hasil try out uji reliabilitas diats maka dapat 
disimpulkan bahwa aitem skala impulse buying telah reliabel. 
b. Berikut hasil try out uji reliabilitas skala kontrol diri: 
Tabel 9: 
Output Tryout Uji Reliabilitas Skala Kontrol Diri 
Cronbach's Alpha            Cronbach's Alpha Based on Standardized Items             N of Items 
 
          .919                                                             .918                                                    25 
 
Berdasarkan hasil try out uji reliabilitas diatas maka dapat 
disimpulkan bahwa aitem skala kontrol diri telah reliabel. 
 



































E. Analisis Data 
Data-data yang telah diperoleh dari hasil pengisian kuesioner oleh subjek 
penelitian, kemudian dianalisis untuk mengetahui korelasi antara variabel. Teknik 
analisis data pada penelitian ini menggunakan teknik analisis korelasi Product 
moment. Penggunaan metode ini karena untuk meramalkan hubungan satu atau dua 
variabel bebas terhadap satu variabel terikat. Selain itu Product Moment Pearson 
digunakan untuk melihat bagaimana arah hubungan dan seberapa besar hubungan 
tersebut. Jika besarnya nilai signifikansi < 0,05 maka terdapat hubungan (korelasi) 
antara dua variabel tersebut. Selain itu jika skor korelasi Product Moment Pearson 
menunjukkan (-) maka arah hubungan antar variabel adalah bertolak belakang. 
Sedangkan jika hasilnya menunjukkan (+) maka arah hubungan antar variabel 
selaras. 
Akan tetapi dalam penggunaan Product Moment Pearson harus memenuhi 
beberapa syarat seperti berikut: 
1. Data kedua variabel berbentuk data kuantitatif (interval dan rasio) 
2. Data berasal dari populasi yang berdistribusi normal. 








































HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Hasil Penelitian 
1. Deskripsi Subjek 
Subjek yang digunakan dalam penelitian ini adalah mahasiswa/i 
UIN Sunan Ampel Surabaya sebanyak 50 orang. Berdasarkan deskripsi 
jenis kelamin subjek yang ikut berpartisipasi dibagi menjadi dua kelompok 
yaitu laki-laki dan perempuan. Hal ini sesuai dengan kriteria yang 
dibutuhkan oleh peneliti yakni mahasiswa masih dalam tahap remaja. 
Berikut gambaran subjek berdasarkan jenis kelamin dalam penelitian kali 
ini: 
Tabel 10. 
Deskripsi Subjek Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 Frekuensi Persentase 
Laki- laki 22 44,0 
Perempuan 28 56,0 
Total 50 100,0 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat dari 50 subjek penelitian ini 
terdapat 22 orang berjenis kelamin laki- laki dan yang berjenis kelamin 
perempuan sebanyak 28 orang.  
 
 




































2. Deskripsi Data dan Reliabilitas Data 
a. Deskripsi Data 
Deskripsi data digunakan untuk memberikan gambaran dari jawaban 
subjek meliputi nilai rata- rata, skor minimum, skor maksimum, standar 
deviasi, dan variasi jawaban dari subjek terhadap skala atau alat ukur yang 
digunakan. Berikut ini gambaran dari deskripsi data subjek: 
Tabel 11. 
Deskripsi Statistika Variabel Kontrol Diri dan Impulse Buying 
 Jumlah 
Aitem 
Kisaran Min. Maks. Rata- Rata SSt Deviasi 
 Statistik Statistik Statistik Statistik Statistik Statistik 
Kontrol 
Diri 
50 27 41 68 55.04 6.372 
Impulse 
Buying 






     
 
Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa jumlah subjek yang diteliti 
baik dari skala kontrol diri dan skala impulse buying adalah sebanyak 50 subjek. 
Untuk skala kontrol diri memiliki rentang skor (range) sebesar 27,00 dengan 
skor terendah adalah 41 dan skor tertinggi adalah 68. Skor rata-rata (mean) 
sebesar 55,04 serta untuk standar deviasi sebesar 6,3. Sementara untuk skala 
impulse buying memiliki rentang skor (range) sebesar 26,00, dan untuk skor 



































terendah adalah 20 sedangkan skor tertinggi adalah 46. Untuk skor rata-rata 
(mean) 32,34 serta memiliki standar deviasi sebesar 5,34.  
Selanjutnya untuk deskripsi data berdasarkan demografi jenis kelamin 
adalah berikut: 
Tabel 12. 












































Mengamati data diatas dapat kita ambil informasi mengenai variable 
kontrol diri skor terendah dari subjek laki- laki adalah 42 dan skor tertingginya 
66 dengan rata- rata skor 53,72, serta standar deviasinya 5,66. Sementara untuk 
yang perempuan skor terendahnya adalah 41 dan tertingginya 68 dengan rata- 
rata skor 56,07, serta standar deviasi 6,79. Sedangkan untuk variabel impulse 
buying untuk laki-laki skor terendahnya 24 dan tertingginya 46 dengan rata-rata 
33,86, serta standar deviasi sebesar 4,97. Untuk yang perempuan skor terendah 
adalah 20 dan skor tertinggi sebesar 40 dengan rata- rata 31,14, serta standar 
deviasi 5,40.  
 




































b. Reliabilitas Data 
Reliabilitas berasal dari kata reliability yang kemudian menjadi 
realibility, pengukuran yang memiliki reabilitas tinggi disebut pengukuran 
yang reliable. Reliabilitas mempunyai berbagai macam nama lain seperti 
keterpercayaan, keterandalan, keajegan, kestabilan, konsistensi dan lain 
sebagainya. Namun, ide pokok yang terkandung dalam konsep reliabilitas 
adalah sejauh mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya (Azwar,2004). 
Pengukuran reliabilitas pada penelitian ini menggunakan Cronbach Alpha 
dengan bantuan SPSS for Windows versi 16.0, dimana analisis tersebut 
memiliki kaidah sebagai berikut: 
0.000 – 0.200  : Sangat Tidak Reliabel 
0.210 – 0.400  : Tidak Reliabel 
0.410 – 0.600  : Cukup Reliabel 
0.610 – 0.800  : Reliabel 
0.810 – 1.000   : Sangat Reliabel 
Hasil uji reliabilitas untuk skala penelitian adalah sebagai berikut : 
Tabel 13. 
Output Hasil Uji Reliabilitas Setelah Penelitian 
 
Skala Uji Reliabilitas Jumlah Item 
Kontrol Diri 0,874 18 



































Impulse Buying 0,749 15 
 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas dapat dikatakan skala 
kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini konsisten/ reliabel untuk 
mengukur kedua variabel. 
 
3. Uji Asumsi Penelitian 
Uji asumsi penelitian dilakukan untuk menentukan jenis uji 
hipotesis yang akan dilakukan pada data penelitian. Uji asumsi penelitian 
meliputi uji normalitas dan uji linieritas. Berikut hasil uji asumsi yang telah 
dilakukan: 
a. Uji Normalitas Data 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah distribusi 
data penelitian masing-masing variabel terikat (impulse buying) dan 
variabel bebas (kontrol diri) telah menyebar secara normal atau tidak. 
Hal ini dilakukan guna menentukan uji hipotesis apa yang akan 
digunakan nantinya. 
Untuk uji normalitas yang digunakan dalam penelitian ini ialah 
uji normalitas Kolmogorov-Smirnov, jumlah subjek yang diambil 50 
subjek. Menurut Hadi (2000) kaidah yang digunakan yaitu jika p > 0,05 
maka sebaran data normal, sedangkan jika p < 0,05 maka sebaran data 



































tidak normal. Berikut hasil yang didapatkan dari uji normalitas 
Kolmogorov-Smirnov dengan bantuan SPSS ver. 16.00 for Windows: 
 
Tabel 14. 
Output Hasil Uji Normalitas 
 




Normal Parametersa Mean .0000000 






Kolmogorov-Smirnov Z .625 
Asymp. Sig. (2-tailed) .830 
a. Test distribution is Normal.  
   
 
Berdasarkan hasil uji normalitas Kolmogorov smirnov yang 
telah dilakukan dapat dilihat nilai signifikan sebesar 0,830 > 0,05                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       
sehingga sebaran data keduanya dikatakan normal dan telah memenuhi 
asumsi uji normalitas. 
b. Uji Linieritas 
Uji linieritas dilakukan untuk melihat jenis hubungan antara 
kedua variabel. Dalam melihat hubungan antara variabel bebas dan 
variabel tergantung dilihat dari nilai signifikansi yang didapatkan. 



































Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka hubungannya linier, jika 
signifikansi < 0,05 maka hubungan tidak linier. Data dari variabel 
penelitian ini akan diuji linieritas sebarannya dengan menggunakan 
program SPSS for window versi 16.00. Hasilnya adalah sebagai berikut 
Tabel 15. 
Output Hasil Uji Linieritas 
    
Berdasarkan hasil yang didapatkan dapat dilihat dari nilai 
deviation from linearity antara kedua skala variabel memiliki nilai 
signifikansi sebesar 0,923 > 0,05. Melihat hasil yang didapatkan dapat 
disimpulkan hubungan antara kedua variabel bersifat hubungan linier. 
4. Uji Hipotesis 
Sebelum melakukan analisis data, maka terlebih dahulu dilakukan 
uji asumsi atau prasyarat yang meliputi uji normalitas dan linieritas yang 
telah dilakukan sebelumnya. Hal ini untuk memastikan agar kesimpulan 
   Sum of 
Squares df 
Mean 
Square     F Sig. 
Impulse 





(Combined) 512.220 22 23.283 .707 .795 
Linearity 136.764 1 136.764 4.154 .051 
Deviation from 
Linearity 
375.456 21 17.879 .543 .923 
Within Groups 889.000 27 32.926   
Total 1401.220 49    



































yang ditarik tidak menyimpang dari kebenaran yang seharusnya ditarik 
(Ghozali, 2001). 
Berdasarkan hasil uji prasyarat data yang dilakukan dengan 
menggunakan uji normalitas sebaran kolmogorof-smirnov, baik variable 
kontrol diri dengan variabel impulse buying, kedua datanya dinyatakan 
terdistribusi normal. Demikian juga dengan hasil uji linieritas hubungan 
antara kedua variabel didapatkan korelasi yang linier. Hal ini menunjukkan 
bahwa kedua variabel tersebut telah memenuhi syarat untuk dilakukannya 
analisis menggunakan teknik korelasi Product Moment Pearson. 
Uji korelasi Product Moment Pearson merupakan salah satu ukuran 
korelasi yang digunakan untuk mengukur kekuatan dan arah hubungan dari 
dua variabel. Dikatakan berkorelasi apabila perubahan salah satu variabel 
disertai dengan perubahan variabel lainnya, perubahan tersebut dapat terjadi 
baik dalam arah yang sama ataupun arah yang bertolak belakang.  
Pada penelitian ini, untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri 
dengan impulse buying maka harus diuji dengan analisis korelasi Pearson 
atau Product Moment Correlation dengan bantuan software SPSS for 
Windows versi 16.00. Untuk menentukan hasil dari uji korelasi Product 
Moment Pearson maka digunakan taraf signifikansi sebesar 5% atau 0.05. 
Apabila < 0,05 maka tidak terdapat hubungan antara kedua variabel 
sedangkan jika hasil yang didapatkan > 0,05 maka kedua variabel 



































dinyatakan berhubungan. Berikut ini adalah hasil yang didapatkan peneliti 
kali ini 
Tabel 16. 






Kontrol Diri Pearson 
Correlation 
1 -.312** 
Sig. (2-tailed)  .027 






Sig. (2-tailed) .027  
N 50 50 
**. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
Pada tabel correlation Product Moment Pearson, dapat kita lihat 
korelasi/hubungan antara skor variable kontrol diri dengan impulse buying. 
Berdasarkan hasil dari tabel diatas, menunjukkan bahwa penelitian yang 
dilakukan pada 50 subjek ini memperoleh nilai koefisien korelasi sebesar -
0,312 dengan signifikansi 0,027. Karena nilai signifikansi < 0,05 maka 
dapat dikatakan hipotesis diterima. Dapat ditarik kesimpulan bahwa 
terdapat hubungan antara kontrol diri dengan impulse buying pada 
mahasiswa UIN Sunan Ampel Surabaya.  
Melihat hasil koefisien korelasi yang menunjukkan nilai sebesar -
0,312 diketahui bahwa korelasinya bersifat negatif, artinya semakin 



































individu tersebut memiliki kontrol diri maka semakin kecil 
kemungkinannya untuk melakukan impulse buying. Begitu pula sebaliknya 
jika individu semakin kurang kontrol diri maka semakin besar pula 
kemungkinannya untuk melakukan impulse buying. Dengan memlihat nilai 
koefisien korelasi yang didapatkan sebesar -0,312, berarti sifat korelasinya 
cukup baik. 
B. Pembahasan 
Tujuan dari penelitian ini ialah untuk mengetahui hubungan antara 
kontrol diri dengan impulse buying pada mahasiswa UIN Sunan Ampel 
Surabaya. Sebelum menentukan analisis data yang akan digunakan terlebih 
dahulu dilakukan uji prasyarat atau uji asumsi yang terdiri dari uji normalitas 
dan uji linieritas. 
 Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data tersebut 
berdistribusi normal atau tidak. Sementara uji linieritas dilakukan untuk 
mengetahui apakah antara variabel bebas dan variabel terikat memiliki 
hubungan yang linier. 
Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan model Kolmogorov 
smirnov dengan jumlah subjek penelitian 50 orang. Hasil yang didapatkan dari 
uji normalitas Kolmogorov- Smirnov sebesar 0,830 > 0,05. Melihat hasil yang 
didapatkan maka kedua variabel memiliki distribusi sebaran data yang normal.  



































Selanjutnya untuk uji linieritas yang dilakukan mendapatkan skor 
deviation for linearity dengan signifikansi sebesar 0,923 > 0,05. Hal ini 
menunjukkan hubungan antara variable kontrol diri dengan impulse buying 
merupakan hubungan yang linier. 
Telah didapati hasil dari uji asumsi atau uji prasyarat, yang 
menunjukkan bahwa distribusi sebaran data normal dan kedua variabel 
memiliki hubungan linier, sehingga untuk analisis data dalam penelitian ini 
dapat menggunakan analisis Product Moment Pearson.  
Hasil uji analisis korelasi Product Moment Pearson yang dilakukan 
menunjukkan jika nilai signifikansi yang didapatkan sebesar 0,027 < 0,05 yang 
berarti hipotesis alternatif (Ha) diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak. Hal ini 
berarti terdapat hubungan antara kontrol diri dengan impulse buying.  
Selain itu, penelitian ini juga menunjukkan nilai koefesien korelasi yang 
negatif yaitu -0,312. Berdasarkan nilai koefisien tersebut terdapat hubungan 
negatif antara kontrol diri dengan impulse buying. Hal ini menandakan jika 
individu yang memiliki kontrol diri yang tinggi akan kecil kemungkinannya 
untuk melakukan impulse buying, sebaliknya dengan berkurangnya kontrol diri 
individu maka kemungkinan dirinya untuk melakukan impulse buying akan 
semakin besar. 



































Nilai koefisien yang mencapai 0,312 juga menandakan hubungan antara 
kedua variabel cukup baik. Hasil dalam penelitian ini sesuai dengan yang 
dikemukakan oleh (Chita, dkk., 2015) kontrol diri berperan penting bagi remaja 
dalam bentuk menentukan sebuah tingkah laku. Remaja yang memiliki kontrol 
diri yang rendah sering tidak mampu melihat konsekuensi atas tindakan ketika 
berbelanja, sedangkan remaja dengan kontrol diri tinggi sangat memperhatikan 
cara-cara yang tepat untuk berperilaku dalam situasi yang bervariasi. Hal ini 
membuat remaja cenderung terhindar dari perilaku impulse buying karena 
impulse buying dapat disebabkan oleh seseorang yang kurang mampu 
melakukan pengendalian diri dengan baik (Baumeister, 2002). 
Menurut Antonides (dalam Fitriana & Koencoro, 2009) kontrol diri juga 
memiliki peranan yang penting dalam proses membeli suatu barang, karena 
kontrol diri mampu mengarahkan dan mengatur individu untuk melakukan hal 
yang positif termasuk dalam membelanjakan sesuatu. Hal ini didukung oleh 
penelitian yang dilakukan (Sultan, Joireman dan Sprott, 2012) yang 
mendapatkan hasil bahwa latihan dalam meningkatkan kontrol diri dapat 
mengurangi tindakan impulse buying. 
Remaja perlu lebih mengontrol diri terhadap budaya konsumtif yang 
semakin berkembang karena kegagalan atau kurangnya kontrol diri dapat 
menyebabkan terjadinya impulse buying. Hal ini sesuai dengan pendapat dari 
(Tangney, Baumister, dan Boone, 2004) yang menyatakan bahwa kontrol diri 



































adalah kemampuan untuk mengesampingkan atau mengubah respons batin 
seseorang, serta mencegah kecenderungan perilaku yang tidak diinginkan dan 
menahan diri dari melakukan perilaku tersebut. Hal tersebut sesuai dengan hasil 
penelitian yang dilakukan oleh Chita, dkk., (2015) bahwa terdapat hubungan 
yang negatif antara self-control dengan perilaku konsumtif online shopping 
produk fashion yang artinya semakin tinggi self-control maka semakin rendah 
tingkat perilaku konsumtifnya, begitu pula sebaliknya. 
Semakin kuat kontrol diri mahasiswa maka semakin rendah perilaku 
konsumtif mahasiswa tersebut. Sebaliknya semakin lemah kontrol diri 
mahasiswi maka semakin tinggi perilaku konsumtif mahasiswi (Anggreini & 
Mariyanti, 2014). Kontrol diri berperan penting untuk mencegah impulse 
buying. Seperti yang disimpulkan oleh (Larasati & Budiani, 2014) yakni 
terdapat hubungan yang negatif antara variabel kontrol diri dan variabel 
pembelian impulsif. Ini menunjukan bahwa semakin tinggi kontrol diri 
individu, maka makin rendah pula impulse buying. 
(Diba, 2014) menyimpulkan bahwa keseluruhan subjek antara remaja 
putri dan remaja putra memiliki perbedaan dalam hal pembelian impulsif. 
Remaja putra melakukan bentuk-bentuk perilaku seperti, langsung membeli 
barang yang diingikan dan dibutuhkan tanpa melakukan hal-hal yang dapat 
mempengaruhi pembelian impulsif dan tidak pernah merubah tujuan pembelian 
saat berada di pusat perbelanjaan. Sedangkan pada subjek remaja putri ditandai  



































cenderung membeli secara spontan atau tiba-tiba, melakukan pembelian karena 
tertarik dan rasa ingin memiliki yang kuat, membeli barang karena tertarik 
dengan promosi, keinginan mengikuti trend, keinginan membeli barang karena 
menyukai warna barang, dan tidak memikirkan dengan baik dampak dari 
kegiatan membelinya tersebut.  
Motivasi sangat berpengaruh terhadap impulse buying, begitu juga 
dengan persepsi dan pembelajaran sangat berpengaruh terhadap impulse buying 
(Novita Oping,S. Lapian, & Soegoto, 2015). (Verplanken & Sato, 2011) juga 
berpendapat bahwa peraturan terhadap praktik menyesatkan yang 
menyebabkan kerentanan terhadap pembelian impulsif dapat dipertajam 
dengan menyediakan informasi kepada individu dan penjual yang bertujuan 
untuk memperkuat kapasitas kontrol diri individu agar dapat mengurangi 
konsekuensi merugikan dari pembelian impulsif.






































A. Kesimpulan  
Hasil dari penelitian yang telah dilakukan ini dapat disimpulkan bahwa 
terdapat hubungan negatif antara kontrol diri dengan impulse buying pada 
mahasiswa. Yang artinya semakin rendah kontrol diri individu maka akan 
semakin tinggi impulse buying pada individu tersebut, begitupun sebaliknya 
semakin tinggi kontrol diri maka akan semakin rendah tingkat impulse buying 
individu tersebut. 
B. Saran  
1. Mahasiswa 
 Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan bahan evaluasi diri 
bagi para mahasiswa. Melihat bahwa mahasiswa sangat rentan terhadap 
kecenderungan impulse buying. Subjek dari penelitian ini diharapkan 
untuk mampu mempertahankan kontrol dirinya agar dapat 
mengendalikan kecenderungan impulse buyingnya. Bagi subjek dengan 
kecenderungan impulse buying yang tinggi diharapkan mampu melatih 
dan meningkatkan kontrol dirinya agar dapat mengendalikan 
kecenderungan impulse buying. Hal ini perlu dilakukan untuk melatih 
kontrol diri pada mahasiswa dalam mengendalikan kecenderungan 
impulse buyingnya. 



































2. Peneliti Selanjutnya: 
Berdasarkan hasil yang diperoleh dalam penelitian ini, memang 
terdapat hubungan antara kontrol diri dengan impulse buying. Akan 
tetapi hasil penelitian ini masih belum bisa untuk menjawab ragamnya 
gaya hidup di Indonesia yang dapat memoderasi hubungan antara kedua 
variabel yang diteliti tersebut. Dikarenakan sebagian dari subjek 
penelitian beberapa memiliki latar belakang kehidupan yang sangat 
bervariasi. 
Diharapkan peneliti selanjutnya dapat mengembangkan 
penelitian dengan mencoba meneliti variabel impulse buying dengan 
variabel-variabel yang lain seperti harga diri, citra diri store display, 
pemasaran, mood, dan gender. Sehingga dapat menambah wawasan 
kepada masyarakat luas serta memberi sumbangsih dalam bidang 
keilmuan psikologi.
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